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The objectives of this study were 1. to explore general information of the 

investment project of auto accessories online business, 2. to explore the investment 

feasibility of auto accessories online business, and 3. to explore cost and benefits of 

such investment project for further real investment. The methodology was 

conducted by studying the online business operation of auto accessories 

entrepreneurs. Data were collected by in-depth interview.  

The results of this study showed that the informants mostly were males 

and those aged 30 years or above. The feasibility analysis results showed that 

average payback period of the project was 2 years; first year net profit was 1,024,000 

baht; cash flow at the end of the year was 1,454,469baht; IRR was 51.72%; and NPV 

was 16,232,022.71 Baht. Based on this financial analysis, this investment project 

would be attractive as it had higher return than other businesses and satisfactory 

payback period. The findings would be beneficial for those interested in making plan 

to invest in auto accessories online business. The sensitivity analysis .The cost 

increase of 5 percent in the case of a fixed rental income. Found that there is a 

positive net cash flow represents the total amount 12,478,704.61 Baht gained from 

the project is worth more than the initial investment. The recognition program.The 

revenue fell 5 percent, while fixed costs. Found that the amount of 12,979,147.03 

Baht means net cash flow of the project is greater than the initial investment. 
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บทท่ี1 

บทนํา 

 

1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ในปจจุบันสังคมที่มีความกาวล้ําทางดานเทคโนโลยีของเครือขายอินเทอรเน็ตที่เปนศูนย

รวมของการเช่ือมโยงโลกในปจจุบันไปยังโลกแหงอนาคต ไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของ

มนุษยเราเปนอยางมาก อาจกลาวไดวาการสืบคนขอมูลที่เราตองการ (ปยะฤกษ มีอุดมพงศ, 2558)

สามารถกระทําไดโดยงาย เพียงแครูจักใชอินเทอรเน็ตใหถูกตองและเหมาะสมตอการใชงาน ไมวาจะ

เปนสิ่งเล็กหรือสิ่งใหญ ทําใหเครือขายการใชงานอินเทอรเน็ตไดกลายเปนสวนหน่ึงในชีวิตประจําวัน

ของมนุษยเราไปแลว (สิริมา ตรีรัตนไพบูลย, 2555) โดยมีความสําคัญตอชีวิตประจําวันของคนเราเปน

อยางมาก เพราะทําใหวิถีชีวิตเราทันสมัยและทันเหตุการณอยูเสมอ เน่ืองจากอินเทอรเน็ตจะมีการ

เสนอขอมูลขาวปจจุบันที่เกิดข้ึนใหผูใชทราบเปลี่ยนแปลงไปทุกวัน ซึ่งขณะน้ีมีการใชงานในผูใชสวน

บุคคลหลายลานคน และมีแนวโนมวาจะสามารถพัฒนาศักยภาพของระบบเครือขายใหมีผูใชงานเพิ่ม

อีกหลายพันลานคนทั่วโลกในไมชาน้ี  (กาญจนา กิจบุญธรรม, 2555) 

สารสนเทศที่เสนอในอินเทอรเน็ตจะมีมากมายหลายรูปแบบ เพื่อสนองความสนใจและ

ความตองการของผูใชทุกกลุม อินเทอรเน็ตจึงเปนแหลงสารสนเทศสําคัญสําหรับทุกคน เพราะสามารถ

คนหาสิ่งที่ตนสนใจไดในทันที โดยไมตองเสียเวลาเดินทางไปคนควาในหองสมุด หรือแมแตการรับรู

ขาวสารทั่วโลก ก็สามารถอานไดในอินเทอรเน็ตจากเว็บไซตตาง ๆ ของหนังสือพิมพ (บุญลักษณ  

เอี่ยมสําอางค, 2555)  

อินเทอรเน็ตจึงเปนสิ่งสําคัญที่เราจะใชประโยชนจากที่มีผูใชเปนจํานวนมาก และสามารถ

เขาถึงแหลงขอมูลตาง ๆ  ไดงายข้ึน จึงเกิดการทําธุรกิจบนอินเทอรเน็ตในปจจุบัน (พรพรหม กฤดากร, 

2557) หลายคนเลือกที่จะใชอินเทอรเน็ตเปนตัวสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการ 

เพราะจะสามารถรับรูถึงขอมูลและราคาที่สามารถนํามาเปรียบเทียบซื้อได วาราคาที่จะซื้อน้ันมีความ

สมเหตุสมผลหรือไม จึงเกิดการทําธุรกิจออนไลนในปจจุบัน การขายสินคาบนโลกออนไลนเปนที่นิยม

กันอยางมาก โดยเฉพาะบนสื่อสังคมออนไลนที่ทําธุรกิจขายของมากที่สุดก็คือ เฟซบุก เพราะคนไทยน้ัน

มีสถิติการใชเฟซบุกที่สูงมาก โดยอยูในอันดับที่ 9 ของโลก หรือประมาณ 28 ลานคน (วิทยา มาลารัตน, 

2557) ดังน้ัน การขายของบนเฟซบุกจึงเปนตัวเลือกที่สามารถเขาถึงผูคนไดมากที่สุด ที่มีจํานวนเพิ่มมาก

ข้ึนเรื่อย ๆ เปนที่นิยมเปนอยางมาก ในปจจบุัน สามารถเริ่มตนทําไดงาย และสินคาที่ขายในเว็บไซตน้ัน

รับเงินสด และสามารถเลือกที่จะสั่งซื้อสินคาลวงหนาได เพราะฉะน้ัน ไมมีความจําเปนที่ตองซื้อสินคามา

เกบ็ไวมาก ๆ แตจะมีความยุงยากก็คือ การจัดสงสินคาไปใหแกลูกคาปลายทาง ซึ่งบางครั้งอาจมียอด

จํานวนการสั่งซื้อที่สูงมาก (ธุรกิจออนไลน, 2558) 
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นอกจากดานการคาแลว อินเทอรเน็ตยังมีบทบาททางดานการศึกษาสามารถใชเปนแหลง

คนควาหาขอมูล ไมวาจะเปนขอมูลทางวิชาการ ขอมูลดานการบันเทิง ดานการแพทย และอื่นๆ ที่

นาสนใจ (มาลี บุญศิริพันธ, 2558) ซึ่งระบบเครือขายอินเทอรเน็ตจะทําหนาที่เสมือนเปนหองสมุด

ขนาดใหญที่มีสิ่งสรางสรรคหลาย ๆ ดาน ดานการบันเทิง เชน การคนหาวารสารตาง ๆ ผานระบบ

เครือขายอินเทอรเน็ต ที่เรียกวา นิตยสารออนไลน (อานนท  อาภาเขต, 2557) รวมทั้งหนังสือพิมพ

และขาวสารอื่น ๆ โดยมีภาพประกอบ ที่จอคอมพิวเตอรเหมือนกับวารสารตามรานหนังสือทั่ว ๆ 

ไป และมีบริการดานความบันเทิงหลายรูปแบบตาง ๆ เชน รายการโทรทัศน เกม เพลง รายการวิทยุ 

เปนตน เราสามารถเลือกใชบริการเพื่อความบันเทิงไดตลอด 24 ช่ัวโมง   โดยอินเทอรเน็ตไดนํามาใช

เปนเครื่องมือที่จําเปนสําหรับงานไอที ทําใหเกิดชองทางในการเขาถึงขอมูลที่รวดเร็ว ชวยในการ

ตัดสินใจ และบริหารงาน ทั้งระดับบุคคลและองคกร (สุนิสา จิตตเจริญวงศ, 2558) 

อินเทอรเน็ตยังมีสวนชวยในกระบวนการผลิตและอุตสาหกรรมตาง ๆ อีกดวย โดย

สนับสนุนการออกแบบชิ้นสวนตางในการผลิต การปฏิบัติงาน การซอมบํารุงที่ชาญฉลาดยิ่งขึ้น 

และสรางบริการที่มีคุณภาพสูงและมีความปลอดภัยยิ่งขึ้น ในอุตสาหกรรมการผลิตตาง  ๆ เชน

อุตสาหกรรมการผลิตชิ้นสวนยานยนต ในรูปของวิธีการใหมในการเชื่อมโยงเครื่องจักร กับการ

ออกแบบเชื่อมโยงกัน สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ยานพาหนะ เครือขายผานเซ็นเซอร การ

ควบคุม และซอฟตแวรประยุกตข้ันสูง ทั้งหมดผานระบบอินเทอรเน็ตหรือที่เรียกวา “อินเทอรเน็ต

เชิงอุตสาหกรรม” โดยการผสานเครื่องจักรเขากับเซ็นเซอรและซอฟตแวรที่เช่ือมโยงเครือขายเขา

ดวยกัน (Konecranes Agilon Thailand, 2558) 

อุตสาหกรรมช้ินสวนยานยนตของไทยไดมีการขยายการลงทุน และมุงพัฒนาเทคโนโลยี

การผลิตใหมีประสิทธิภาพสูงข้ึนอยางตอเน่ือง จนสามารถผลิตช้ินสวนใหมีความหลากหลาย ตลอดจน

มีคุณภาพและมาตรฐานการผลิตอยูในระดับที่ผูผลิตรถยนตและรถจักรยานยนตระดับโลกยอมรับ  

ทําใหสามารถสงออกไปจําหนายยังประเทศตาง ๆ ไดเพิ่มข้ึน เพราะรถยนตไดมีบทบาทตอการดํารง 

ชีวิตเปนอยางมาก เพื่อใชประโยชนในดานตาง ๆ ชวยอํานวยความสะดวกในการเดินทางใหกับมนุษย 

ทั้งเรื่องสวนตัวและการทําธุรกิจ การงาน ทองเที่ยว เชน การมีรถยนตไวเดินทางเพื่อไปทํางานหรือทํา

ภารกิจสวนตัว การทองเที่ยวก็เปนอีกกิจกรรมหน่ึงที่เปนที่นิยม เพื่อการพักผอน แตสําหรับบางคน

อาจจะใชเพื่อเปนของสะสม รถยนตบางรุนน้ันแมจะเกาแตราคาไมตก เปนของสะสมของคนมีฐานะ 

โดยเฉพาะรถที่นิยมนํามาแตงแลวเก็บสะสม ซึ่งบทบาทของรถยนต ทําใหในปจจุบันอุตสาหกรรม

ช้ินสวนยานยนตในประเทศไทยสรางงานใหกับแรงงานจํานวนกวา 100,000 คน มีผูผลิต 1,657 ราย

และโรงงานรวม 2,237 แหง โดยทั่วไปผูผลิตช้ินสวนยานยนตจะมีตลาดในการจัดจําหนายช้ินสวนอยู 

2 ตลาดหลัก คือ ตลาดช้ินสวนเพื่อนําไปใชประกอบยานยนต (Original Equipment Market: OEM) 

และตลาดช้ินสวนทดแทน หรืออะไหลทดแทน (Replacement Equipment Market: REM)  

(สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2557) 
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ตารางที่ 1 ยอดจําหนายรถยนตทั้งในและตางประเทศ ป พ.ศ. 2553 – 2557 

 

ปพ.ศ. 

ยอดจําหนาย

รถยนตในประเทศ 

(คัน) 

อัตราการเจริญ 

เติบโตรถยนตใน

ประเทศ(รอยละ) 

ยอดจําหนาย

รถยนตใน

ตางประเทศ 

(คัน) 

อัตราการเจริญ 

เติบโตรถยนตใน

ตางประเทศ 

(รอยละ) 

2553 786,096 43.2 896,065 67.3 

2554 796,123 1.3 735,627 -17.9 

2555 1,436,144 80.4 1,020,059 38.7 

2556 1,330,680 -7.3 1,106,634 8.5 

2557 881,883 -33.7 1,126,081 1.8 

 

ที่มา: สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, สรุปสถานการณอุตสาหกรรมชิ้นสวนยานยนต

ของ SMEs ไทย, เขาถึงเมือ่ 2 มกราคม 2558, เขาถึงไดจาก http://www.sme.go.th/th/images/data  

 

จากตารางที ่1 จะเห็นไดวาอุตสาหกรรมรถยนตในประเทศไทยเติบโตมาโดยตลอดจะมี

ชวงของป พ.ศ. 2554 ที่เกิดเหตุอุทกภัยครั้งใหญของประเทศไทย ที่สงผลกระทบทําใหเศรษฐกิจ

รถยนตเกิดการเจริญเติบโตที่นอยลงเปนอยางมาก ทําให ป พ.ศ.2555 เกิดการเจริญเติบโตเพิ่มข้ึน

เปนอยางมากจากการขาดแคลนการจําหนาย จนปจจุบันประเทศไทยมีความสามารถในการผลิต

รถยนตทุกโรงงานรวมกันประมาณ 2.8 ลานคันตอป แตขณะน้ียังไมสามารถใชกําลังการผลิตไดเต็มที่

เพราะตลาดมีการชะลอตัวลง ทําใหคาดวาปน้ีจะมียอดการผลิตประมาณ 1.95 ลานคัน ลดลงจากปที่

แลวประมาณ 25% แตเช่ือวาไทยจะกลับมามีการผลิตเพิ่มเปน 2.2 ลานคันในปหนา จากการมี

เสถียรภาพของรัฐบาล เศรษฐกิจเริ่มฟนและการสงออกปรับตัวดีข้ึน (จักรมนฑ ผาสุกวนิช, 2558) 

ทั้งน้ี ยังมีอีกสวนหน่ึงของอะไหลรถยนตที่มุงเนนการใชงานแลว การแตงรถยนตหรือปรับปรุงช้ินสวน

ตาง ๆ ที่ ใช ในการตกแต งรถยนต ในป จจุบันได รับความนิยมมากข้ึนจากอดีต ไมว าจะเป น 

เครื่องยนต รูปลักษณภายนอกหรือประสิทธิภาพ นอกเหนือจากมาตรฐานโรงงานข้ึนอยูกับลักษณะ

การใชงาน วัตถุประสงค และทุนทรัพย และในปจจุบันมีโรงงานผูผลิตสวนรถยนตเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ

อยูหลายย่ีหอ ทั้งของไทย นําเขา และจากโรงงานผูผลิตรถยนตเอง ผูแตงรถสามารถตกแตงไดหลาย

รูปแบบ อาจจะตกแตงเล็กนอยหรือดัดแปลงจนไมเหลือเคาโครงเดิม ช้ินสวนที่นิยมแตง เชน ลอแม็ก- 

นีเซียม เครื่องยนต ตัวถัง อุปกรณภายใน ภายนอก (จีรวุฒิ อัฐชาชน, 2558) 
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ธุรกิจการแตงรถยนตในประเทศไทยมีการเติบโตข้ึนอยางตอเน่ือง ผูผลิตก็มีการแขงขันกนั

สูงทางการตลาด รวมถึงการออกโฆษณาเพื่อจูงใจผูบริโภคในการซื้อรถคันใหม จึงสงผลถึงอุปกรณ

ตกแตงรถยนต ซึ่งเปนสวนประกอบหน่ึงทางธุรกิจของรถยนตไดรับความนิยม แตเน่ืองจากอะไหลและ

ช้ินสวนการตกแตงที่มีความตองการที่เพิ่มมากข้ึนจากอดีต จึงมีโอกาสของการเปดธุรกิจอุปกรณ

ตกแตงรถยนตจึงเกิดข้ึน ซึ่งเปนช้ินสวนที่นําเขาจากประเทศญี่ปุน (มาโกโตะอิชิดะ, 2557) รถยนต

ขนาดเล็ก เครื่องยนต 1500cc เปนขนาดที่ไดรับความนิยมในการใชงาน และนํามาตกแตงจากคาย

รถยนตของประเทศญี่ปุน เปนรถที่ประหยัดนํ้ามัน และราคาถูก อะไหลสามารถหาไดงาย ทําใหไดรับ

ความนิยมเปนอยางมาก จึงมีผูที่ช่ืนชอบที่จํานํารถยนตมาตกแตง ซึ่งไดรับวัฒนธรรมการตกแตงจาก

ประเทศญี่ปุน ทําใหเกิดธุรกิจการขายอุปกรณตกแตงรถยนต ซึ่งจะนําเขามาจากประเทศญี่ปุนเปน

หลัก และการตกแตงรถยนตสมัยน้ีทําไดงายข้ึน เพราะการตกแตงสวนมากจะเปนการเปลี่ยนโดยไมมี

การดัดแปลง และเปนสินคาตรงรุน (พงศพล จันทรัคคะ, 2557) 

จากปรากฏการณขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาความสําคัญในการทําธุรกิจซื้อ

ขายการอุปกรณตกแตงรถยนตบนสื่อออนไลน ใหมีความสมบูรณในการซื้อขาย โดยศึกษาตนทุนและ

ผลตอบแทนของโครงการ ตนทุนของการนําเขาสินคา การขนสง อุปกรณคอมพิวเตอร และอุปกรณ

สํานักงาน เพื่อศึกษาถึงความเปนไปไดในโครงการลงทุนของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน สําหรับประกอบการตัดสินใจในการประกอบธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนให

ดํารงอยูอยางมั่นคงและย่ังยืน 

 

2. วัตถุประสงคของการวิจัย 

2.1 เพื่อศึกษาขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับโครงการลงทุนในธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน 

2.2 เพื่อศึกษาความเปนไปไดในโครงการลงทุนในธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน 

2.3 เพื่อศึกษาตนทุนและผลตอบแทนของโครงการธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน 

 

3. ขอบเขตของการวิจัย 

ในการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยมุงศึกษาจากขอมูลจากโครงการลงทุนในธุรกิจซื้อขายอุปกรณ

ตกแตงรถยนตออนไลนเพื่อใหทราบถึงความเปนไปไดของโครงการลงทุนของธุรกิจซื้อขายอุปกรณ

ตกแตงรถยนตออนไลนโดยวิเคราะหหาตนทุนและผลตอบแทนทาการเงินของธุรกิจ 

วิธีการวิเคราะห คือ การวิเคราะหตนทุนและผลตอบแทน เพื่อดูความเหมาะสมของการ

ลงทุนในโครงการ โดยการคํานวณคาสถิติที่เกี่ยวของในดานตาง ๆ ไดแก ขอมูลปจจุบันสุทธิของ

โครงการ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ อัตราผลตอบแทนตอโครงการ และระยะเวลาคืนทุน เพื่อ

เปนแนวทางในการตัดสินใจลงทุนไดดีย่ิงข้ึน 
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3.1 ขอบเขตดานเน้ือหา 

 การศึกษาวิจัยครั้งน้ี เปนการศึกษาถึงความเปนไปไดของการลงทุนจากตนทุน และ

ผลตอบแทนจากการลงทุนเพื่อนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหเพื่อเปนประโยชนในการลงทุนของการทํา

ธุรกิจขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนที่เนนเปนตัวกลางการนําเขาของการขายสินคา 

3.2 ขอบเขตดานประชากร  

 ประชากรที่ใชในการวิจัยและผูใหขอมูลหลักครั้งน้ี คือ เจาของธุรกิจ พนักงาน และผู

ที่มีสวนเกี่ยวของกับการขายสินคา 

 ประชากรผูใหขอมูลหลัก คือ เจาของธุรกิจ พนักงาน และผูที่มีสวนเกี่ยวของกับการ

ขายสินคาที่ทําตลาดออนไลน 

3.3 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี  

 การวิจัยครั้งน้ีจะใชสถานที่การศึกษา คือ ธุรกิจรานตกแตงรถยนตและผูที่มีสวน

เกี่ยวของทางธุรกิจที่ทําตลาดออนไลนในเขตกรุงเทพมหานคร จากผูใหขอมูลจํานวน 17 ราย ซึ่งได

เก็บขอมูลโดยการสัมภาษณและไมจํากัดวาเปนเพศชายหรือหญิง 

3.4 ขอบเขตดานเวลาท่ีใชในการวิจัย ต้ังแต 5 มกราคม พ.ศ.2559 – 29 กุมภาพันธ 

พ.ศ. 2559 

 

4. กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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 ขั้นท่ี 1 
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 ขั้นท่ี 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

-ศึกษาขอมูลโครงการ 

-ตนทุนโครงการ 

-บัญชีแสดงปริมาณสินคาและ

แรงงาน 

สัมภาษณเชิงลึก

ผูประกอบการ 

จัดทําสมมติฐานรายไดและรายจาย 

จัดทํารายงานทางการเงิน 

จัดทําอัตราสวนทางการเงิน ไดแก 

มูลคาปจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทน

ที่แทจริง ระยะเวลาคืนทุน 

ตัดสินใจลงทุนในโครงการ 

สรางแบบสอบถาม 

สอบถามความตองการของผูใช 

บริการหนารานและออนไลน 

แบบแปลนโครงการ 

งบดุล 

งบกําไรขาดทุน 

งบกระแสเงินสด 

วิเคราะหความออนไหว 

วิเคราะห

อัตราสวนทาง

การเงิน 
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 จากภาพที่ 1 ในข้ันตอนแรก ผูวิจัยเริ่มตนเก็บขอมูลตาง ๆ ของโครงการโดยการสัมภาษณ

เชิงลึกจากผูประกอบการธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน เพื่อศึกษาขอมลูดานตนทนุเริม่แรก 

ตนทุนตาง ๆ ที่ใชในการประกอบธุรกิจเชน ตนทุนอุปกรณการทํางาน ตนทุนวัตถุดิบตาง ๆ รายไดจาก

การดําเนินงานของธุรกิจ ขอมูลทั่วไปของกิจการ สินคาที่กิจการไดจําหนาย เพื่อศึกษารายละเอียดของ

การซื้อขาย เพื่อนําขอมูลทั้งหมดมาสรางแบบสอบถามในการวิจัยครั้งน้ี เพื่อทราบความตองการของลกูคา

ทั้งหนารานและออนไลนจากการใหบริการของเจาของกิจการไดอยางตรงประเด็นมากที่สุด 

ข้ันตอนที่สองผูวิจัยรางแบบแปลนของโครงการเสมือนจริงที่เกิดจากการสังเคราะหขอมูล

ที่ไดจากการสัมภาษณมาและจัดทําสมมตติฐานรายไดและรายจาย จัดทํารายงานทางการเงิน

ประกอบดวย งบดุล งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสด เพื่อวิเคราะหจุดคุมทุน ระยะเวลาคืนทุน และ

วิเคราะหความออนไหวของโครงการ เพื่อประกอบการตัดสินใจโดย คือถาตนทุนผันแปรเพิ่มข้ึนใน

ขณะที่รายไดคงที่ถาตนทุนแปรผันคงที่ ในขณะที่รายไดลดลง ถาตนทุนเพิ่มข้ึน ในขณะที่รายไดลดลง 

นําไปสูข้ันตอนสุดทายคือการตัดสินใจวาโครงการน้ีนาลงทุนหรือไม 

 

5. นิยามศัพทเฉพาะในการวิจัย 

5.1 ตนทุน หมายถึง คาใชจายที่เกิดข้ึนในการดําเนินการผลิตสินคา หรือบริการ จํานวน

เงินที่ไดจายไปในการซื้อ สินคาเชน ทอไอเสีย ชุดเบรก ลอรถยนต ตางๆ เพื่อนํามาผลิตหรือขายสินคา

เพื่อใหกอใหเกิดรายไดคือ ยอดขายอีกทีโดยเริ่มต้ังแตข้ันตอนการนําเขาการขาย การจัดเก็บ และการ

ขนสง   

5.2 ผลตอบแทน หมายถึง สิ่งตาง ๆ ที่ผูทําธุรกิจไดรับเปนตัวเงินจากการทําธุรกิจจาก

การซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

5.3 ระยะเวลาคืนทุน หมายถึง ระยะเวลาคืนทุนตามช่ือ ใชประกอบการพิจารณาการ

ลงทุน โดยอาจจะใชควบคุมกับเครื่องมือคํานวณทางการเงิน 

5.4 อินเทอรเน็ต หมายถึง เครือขายที่นานาชาติ เกิดจากเครือขายเล็กๆมากมายรวมเปน

เครือขายเดียวกันทั้งโลก ที่สามารถเขาถึงกันไดทั่วโลกเพื่อเขาถึงแหลงธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตง

รถยนตออนไลน 

5.5 ออนไลน หมายถึง  การแสดงถึงสถานะของการเช่ือมตอกับเครือขาย ไมวาจะเปน

เครือขายใด ๆ ที่สามรถเช่ือมตอกันเพื่อการซื้อขาย 

5.6 การตกแตงรถยนต หมายถึง การเปลี่ยนช้ินสวนของตัวรถเพื่อความสวยงามหรือการ

เปลี่ยนเพื่อเพิ่มความสามารถของรถยนตที่ออกมาจากโรงงาน  

5.7 อุปกรณตกแตงรถยนต หมายถึง ช้ินสวนที่ใชประกอบกับรถยนตมุงเนนเพื่อความ

สวยงาม 
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5.8 สังคมออนไลน หมายถึง  สื่อสังคมออนไลนที่มีการตอบสนองกันทางสังคมไดหลาย

ทิศทาง โดยผานเครือขายอินเทอรเน็ตเปนเว็บไซตที่บุคคลบนโลกน้ีสามารถมีปฏิสัมพันธและมีการ

โตตอบกันได 

5.9 สารสนเทศ หมายถึง ขอมูลตาง ๆ ที่ไดผานการเปลี่ยนแปลงหรือมีการประมวลผล

หรือวิเคราะหผลสรุปดวยวิธีการตาง ๆ ใหอยูในรูปแบบที่มีความสัมพันธกัน มีความหมาย มีคุณคา

เพิ่มข้ึน และมีวัตถุประสงคในการใชงานที่เปนประโยชนได 

5.10 ธุรกิจออนไลน หมายถึง การทําธุรกิจซื้อขายโดยมีสื่อกลางในการซื้อและขายเปนตัว

เงิน ผานการใชอินเทอรเน็ตในทุก ๆ รูปแบบที่สามารถเกิดการสนทนารับรูระหวางผูซื้อและผูขาย 

 

6. ประโยชนท่ีไดรับ 

การศึกษาและวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยสนใจในเรื่องการลงทุนในธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตง

รถยนตออนไลน ซึ่งผูวิจัยสนใจคาดวาจากการศึกษาโครงการลงทุนแลวจะมีประโยชนที่ไดรับคือ 

6.1 ทําใหทราบถึงตนทุนและผลตอบแทนทางการเงินของการลงทุนซื้อขายอุปกรณ

ตกแตงรถยนตออนไลน 

6.2 ทําใหทราบถึงความเปนไปไดทางการเงินของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน 

6.3 ทําใหสามารถปรับเปลี่ยนการวางแผนของการจัดการดานตนทุนหรือผลตอบแทน 

เปนขอมูลที่เปนประโยชนที่สามารถนําไปปรับใชในการลงทุนวางแผนของกิจการ 

6.4 เปนประโยชนของผูที่จะเริ่มซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนรายใหมจะได

ศึกษาเกี่ยวกับซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนวาควรทําใหไปเปนในทิศทางใดเพื่อเปนการ

ประกอบการตัดสินใจลงทุน 
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บทท่ี 2 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 

ผูวิจัยไดทําวรรณกรรมปริทรรศน เพื่อศึกษาขอมูลตางๆที่เกี่ยวของกับงานวิจัย รวมทั้ง

เพื่อกําหนดกรอบแนวคิดทฤษฎีงานวิจัยโดยศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับ

การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนและเพื่อใหงาย

ตอการเขาใจจึงไดจัดหมวดหมูสาระสําคัญของการทบทวนวรรณกรรมไวเปนแนวทางในการศึกษา ได

ดังน้ี 

1. รานคาออนไลน 

2. ระบบการคาอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) 

3. หลักการนําเขาสินคา 

4. แนวคิดการตกแตงรถยนต 

5. การจัดทํารายงานทางการเงิน 

6. หลักการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

7. การวิเคราะหความออนไหว 

8. แนวคิดการออกแบบเว็บไซต 

9. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. รานคาออนไลน 

รานคาออนไลน หมายถึง การสรางเว็บไซตขึ้นมาเพื่อนําสินคา มาจําหนายผานชองทาง

ออนไลน ซึ่งรานคาออนไลนก็จะเหมือนกับรานคาทั่วไปที่นําสินคามาวางขาย แตมีความแตกตางกัน

ตรงที่ทําการซื้อขาย ทุกขั้นตอนผานอินเทอรเน็ตเทาน้ัน สามารถซื้อขายไดทุกที่ทุกเวลาไมวาคุณจะอยู

สวนไหนของโลกเพียงคุณเขาถึงอินเทอรเน็ตก็สามารถเขาซื้อสินคาไดอยางงายดาย อีกทั้งไมตองกังวล

กับเรื่องทําเลที่ต้ัง  

ในปจจุบันการซื้อขายสินคาผานหนารานออนไลนในประเทศไทยของเรา ผูคนสวนใหญใน

ประเทศใหการยอมรับเปดกวางมากขึ้น คงเปนเพราะทุกคนสามารถเขาถึงเทคโนโลยีกันหมดแลว จน

ออนไลนกันเกือบทั้งประเทศเลยทําใหพอคาแมขายสนใจหาชองทางคาขายสินคาเพิ่มมากขึ้นโดยการ

เปดรานคาออนไลน 

สิ่งที่ตองเตรียมตัวกอนเปดรานคาออนไลน 

1.1 สินคา อันดับแรกกอนที่จะเปดรานคา สิ่งที่จําเปนที่สุดของจุดมุงหมายน้ีคือ การขาย

สินคา เพราะฉะน้ัน สินคาจึงเปนหัวใจสําคัญหลักในการทํารายไดทั้งหมด สวนตัวเว็บไซตเปนเพียง
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สวนประกอบหน่ึง ซึ่งเปนตัวผลักดันใหสินคาขายได ดังน้ัน อันดับแรกตองจัดเตรียม สินคาใหพรอมที่

จะขาย โดยสามารถติดตอโดยตรงกับผูผลิต หรือนําเขามาเอง  

1.2 ขอมูลราน และขอมูลสินคา ในเมื่อมีสินคาที่ตองการนํามาขายผานระบบออนไลน

แลว สิ่งที่ตองจัดเตรียมตอมา คือ ขอมูลรายละเอียดตาง ๆ  ของสินคาที่จะขาย นอกจากขอมูลของตัว

สินคาแลว ตองจัดเตรียมขอมูลติดตอกับลูกคาลงไปดวย อาทิเชน เบอรโทร ที่อยูที่สามารถติดตอได 

อีเมล เฟซบุกไลน เปนตน 

1.3 รูปภาพประกอบ มีขอมูลแลวสิ่งหน่ึงที่ขาดไมไดเลยสําหรับผูที่ทําการขายสินคาผาน

อินเทอรเน็ต รูปภาพเปนสิ่งสําคัญมาก เพราะเปนสิ่งที่ทําใหผูซื้อตัดสินใจซื้อ ย่ิงมีรูปภาพมากเทาไหร

ย่ิงดีเทาน้ัน แตการถายภาพจําเปนอยางย่ิงที่จะตองมีหลักการ และจัดองคประกอบใหลงตัวเพือ่ความ

สวยงามในการเพิ่มแรงจูงใจในการซื้อที่เพิ่มมากขึ้น (สุนิสา จิตตเจริญวงศ, 2558) 

การศึกษารานคาออนไลนน้ีทําใหผูวิจัยสามารถเขาใจถึงการทํารานคาบนอินเทอรเน็ต 

และสิ่งที่ตองเตรียมสําหรับการขายสินคาที่ตองการเพื่อเพิ่มรายละเอียดของสินคา และความสมบูรณ

ของขอมูลสินคาสําหรับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ที่จะชวยใหการตัดสินใจซื้อน้ันงายขึ้น เชน รูป

ถาย ราคา รายละเอียดการใชงานตางๆและขอมูลที่ใชในการติดตอถึงผูขาย ที่ตองลงรายละเอียดที่

ชัดเจน การทํารานคาออนไลนที่ประสบความสําเร็จจะตองมีขอมูลของสินคาทีค่รบถวน โดยการศกึษา

น้ีจะชวยใหเปนแนวทางที่ถูกตองในการศึกษาธุรกิจออนไลน 

 

2. ระบบการคาอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce)  

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) หรืออีคอมเมิรซ (E-Commerce) เริ่ม

ขึ้นเมื่อประมาณตนทศวรรษที่ 1970 โดยเริ่มจากการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกสระหวางหนวยงายและ

ในชวงเริ่มตนหนวยงานที่เกี่ยวของสวนใหญจะเปนบริษัทใหญๆ เทาน้ันบริษัทเล็กๆ มีจํานวนไมมาก

นัก ตอมาเมื่อการแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกสไดแพรหลายขึ้น ประกอบกับคอมพวิเตอรพซีไีด

มีการขยายเพิ่มอยางรวดเร็วพรอมกับการพัฒนาดานอินเทอรเน็ตและเว็บทําใหหนวยงานและบุคคล

ตาง ๆ ไดใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากขึ้นในปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดครอบคลุมธุรกรรม

หลายประเภท เชน การโฆษณาการซื้อขายสินคา การซื้อหุน การทํางาน การประมูล และการ

ใหบริการลูกคา 

 โดยเปนการพัฒนาระบบอินเทอรเน็ตทําใหสามารถซื้อขายสินคาผานทางเว็บไซตที่

เรียกวา “การคาอิเล็กทรอนิกสหรืออีคอมเมิรซ (E-Commerce)” ซึ่งชวยลดขั้นตอนและความยาก

เกี่ยวกับการซื้อขาย ทําใหการซื้อขายสินคาไดอยางงายขึ้น ระบบอีคอมเมิรซไดเขามาแทนทีว่ธิกีารซือ้

ขายสินคาในรูปแบบเกา ๆ ภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว และเกิดความสะดวกสบายทั้งผูซื้อและผูขาย 

ในขณะเดียวกันบริษัทผูพัฒนาซอฟตแวรก็เรงพัฒนาซอฟตแวรใหมีความสามารถในการสรางเว็บไซต 

รวมทั้งสรางระบบอีคอมเมิรซใหงายตอการใชงานมากขึ้น ลักษณะขั้นตอนการสั่งซือ้สนิคาจากเวบ็ไซต

ที่พบเห็นทั่วไปน้ันจะมีรูปแบบและวิธีการเดียวกัน โดยสามารถแยกออกไดเปน 2 สวนหลักคือ เว็บ



11 

เพจหนาราน (Store Front)คือ หนาเว็บเพจสําหรับใชในการสั่งซื้อสินคาหรือบริการตาง ๆ จาก

รานคาเว็บเพจหลังราน (Back Office) คือ เว็บเพจที่ใชเฉพาะบุคลากรของรานคาซึ่งผูใชงานภายนอก

ไมสามารถเขามาในสวนน้ีได ประโยชนเพื่อกําหนดรายละเอียดตาง ๆ ที่เกี่ยวกับตัวสินคาหนาเว็บ

รานคา เปนตน  

2.1 ความสําคัญของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 เน่ืองมาจากอัตราการเติบโตของการใชอินเตอรเน็ตและการเพิ่มขึ้นของเว็บไซตทาง

ธุรกิจที่มีอยางตอเน่ือง ทําใหการประกอบธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจบนอินเตอรเน็ตเปนชองทางการตลาด

ขนาดใหญของโลกไรพรมแดนที่สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดโดยตรงอยางรวดเร็ว ไร

ขีดจํากัดของเรื่องเวลาและสถานที่ การแขงขันทางการคาเสรีและระหวางประเทศที่ตองแขงขันและ

ชิงความไดเปรียบกันที่ “ความเร็ว” ทั้งการนําเสนอสินคาผานสื่ออิเล็กทรอนิกส มีความสาํคญัอยางย่ิง

ในสังคมเศรษฐกิจฐานความรู พาณิชยอิเล็กทรอนิกสจึงเปนอีกทางเลือกหน่ึงของการประกอบธรุกจิใน

ปจจุบัน และไดรับความนิยมเพิ่มขันเปนลําดับ 

2.2 ประเภทของอีคอมเมิรซ 

 อีคอมเมิรซสามารถแบงออกได5 ประเภทดังตอไปน้ี 

 2.2.1 ธุรกิจกับผูซื้อปลีกหรือบีทูซี (B-to-C = Business-to-Consumer) คือ 

ประเภทที่ผูซื้อปลีกใชอินเตอรเน็ตในการซื้อสินคาจากธุรกิจที่โฆษณาอยูในอินเตอรเน็ต 

 2.2.2  ธุรกิจกับธุรกิจหรือบีทูบี (B-to-B = Business-to-Business) คือ ประเภทที่

ธุรกิจกับธุรกิจติดตอซื้อขายสินคากันผานอินเตอรเน็ต 

 2.2.3  ธุรกิจกับรัฐบาลหรือบีทูจี (B-to-G = Business-to-Government) คือ 

ประเภทที่ธุรกิจติดตอกับหนวยราชการ 

 2.2.4 รัฐบาลกับรัฐบาลหรือจีทูจี (G-to-G=Government to Government) คือ

ประเภทที่หนวยงานรัฐบาลหนวยงานใดหนวยงานหน่ึงติดตอกับหนวยงานรัฐบาลอีกหนวยงานหน่ึง 

 2.2.5 ผูบริโภคกับผูบริโภคหรือซีทูซี (C-to-C=Consumer-to-Consumer) คือ

ประเภทที่ผูบริโภคประกาศขายสินคาแลวผูบริโภคอีกรายหน่ึงก็ซื้อไป เชน ที่อีเบยดอทคอม เปนตน 

ซึ่งผูบริโภคสามารถจายเงินใหกันทางบัตรเครดิตได 

2.3 กระบวนการทางอิเล็กทรอนิกส มีขั้นตอนที่สําคัญ 5 ขั้นตอน ดังน้ี 

 2.3.1 การคนหาขอมูล ขั้นตอนแรกของการซื้อสินคาเปนการคนหาขอมูลสินคาที่

ตองการ แลวนําขอมูลแตละรานมาวิเคราะหเปรียบเทียบกัน โดยใชเว็บไซตที่นิยม หรือ Search 

Engines  

 2.3.2 การสั่งซื้อสินคา เมื่อลูกคาเลือกสินคาที่ตองการแลว จะนํารายการที่ตองการเขาสู

ระบบตะกรา และจะมีการคํานวณคาใชจายทั้งหมด โดยลูกคาสมารถปรับเปลี่ยนรายการและปริมาณที่

สั่งได 
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 2.3.3 การชําระเงิน เมื่อลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาที่ตองการ ในขั้นถัดมาจะเปนการ

กําหนดวิธีการชําระเงิน ขึ้นอยูกับความสะดวกของลูกคาวาจะเลือกวิธีไหน 

 2.3.4 การสงมอบสินคา เมื่อลูกคากําหนดวิธีการชําระเงินเรียบรอยแลว จะเขาสูวิธี

เลือกสงสินคา ซึ่งการสงมอบสินคาอาจจัดสงใหลูกคาโดยตรง การใชบริการบริษัทขนสงสินคา หรือ

สงผานสื่ออิเล็กทรอนิกส เชน การดาวนโหลดเพลง เปนตน 

 2.3.5 การใหบริการหลังการขาย หลังจากเสร็จสิ้นการสั่งสินซื้อแตละครั้ง รานคาตอง

มีบริการหลังการขายใหกับลูกคา ซึ่งอาจจะเปนติดตอกับลูกคาผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต เชน 

อีเมล และเว็บบอรด 

2.4 ขอดีของการใช E - Commerce 

  2.4.1 การซื้อขายสินคาแบบ Online สามารถตัดปญหายุงยากในเรื่องของการ

ตอรองราคาและตัดปญหาเกี่ยวกับนายหนาเพราะมีเพียงแครหัสบัตรเครดิตที่เปดบัญชีกับธนาคาร 

ทานก็สามารถซื้อสินคาผาน Internet ได 

  2.4.2 ขอมูลของลูกคาจะถูกเก็บไวใน E-Mail บุคคลอื่นไมสามารถเปดอานได

นอกจากผูจัดจําหนายเทาน้ัน 

  2.4.3 เพิ่มมูลคาและปริมาณทางการคาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางธุรกิจ ลดตนทุน 

และเปดโอกาสใหผูขายขนาดกลางและขนาดเล็กมีโอกาสเขาสูตลาดไดมากขึ้น ขณะเดียวกันผูบริโภค

ก็มีทางเลือกมากขึ้นดวย 

  2.4.5 ผูซื้อสามารถคนหาขอมูลหรือขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการตางๆทั่วโลก

อยางรวดเร็วประหยัดเวลาและคาใชจายโดยไมจําเปนตองเดินทางไปถงึรานคาหรอืผานพอคาคนกลาง 

  2.4.6 ไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการกับผูซื้อรายอื่นหรือมี

โอกาสสัมผัสกับสินคาหรือบริการกอนการตัดสินใจซื้อ เชน ฟงตัวอยางเพลงอานเรื่องยอของหนังสือ 

หรือชมบางสวนของ VDO กอนที่จะตัดสินใจซื้อทําใหผูซื้อมีขอมูลในการตัดสินใจเพิ่มมากขึ้น ในกรณี

ที่เปนการสั่งซื้อแบบ Digital Form จะสามารถสงขอมูลผาน Internet ไดทันที 

  2.4.7 ผูขายสามารถโฆษณาขายสินคาหรือบริการไปยังลูกคาทั่วโลกไดตลอด 24 

ชั่วโมง ทําใหประหยัดคาใชจายในการโฆษณา การจัดต้ังรานคา การจัดตกแตงสถานที่คาใชจายการ

จัดเก็บสินคา การกระจายสินคาและยังสามารถลดคาใชจายในการดําเนินงานอื่น ๆ ไดอีกดวย (อดิศักด์ิ

จันทรมิน, 2548)  

โดยสรุปการใชระบบการคาอิเล็กทรอนิกสคือ จะเปนตัวเชื่องโยงระหวางผูซื้อและผูขาย

เขาดวยกันโดยผานตัวกลางในรูปแบบของสื่ออิเล็กทรอนิกส เชน การซื้อขายสินคาและบริการ ใน

รูปแบบอินเทอรเน็ต โดยผูขายหรือผูประกอบการจัดต้ังรานคาหรือทําหนาโฆษณาที่เรียกวาโฮมเพจ

หรือเว็บเพจบนอินเทอรเน็ตและผูซื้อติดตอสอบถามรายละเอียดจากผูขายได จึงทําใหเกิดการซื้อขาย

ในรูปแบบการคาอิเล็กทรอนิกส ที่ชวยสรางความนาสนใจใหแกผูบริโภค ทําใหผูบรโิภครูสกึใกลชดิกบั

ผูขาย แมวาขายจะอยูหางไกลมากนอยเทาไหรก็สามารถโตตอบพูดคุยกับผูบริโภคไดตลอดเวลา และ
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ยังทําใหผูประกอบการสามารถลดตนทุนในสวนของหนารานได โดยการคาในรูปแบบน้ีเหมาะสมมาก

กับการทําธุรกิจในปจจุบัน 

 

3. หลักการนําเขาสินคา  

ในปจจุบันมีการขยายตัวเติบโตมากขึ้นตามความเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ และ

การตกลงทางการคาวาดวยเขตการคาเสรี (FTA) โดยมีหลักการที่พยายามลดอุปสรรคทางการคาลง 

โดยเฉพาะการลดหยอนหรือยกเวนภาษีระหวางคูสัญญา เน่ืองจากขั้นตอนการนําเขาสนิคามขีัน้ตอนที่

ยุงยาก และมีปญหาทางดานตนทุนผูประกอบธุรกิจนําเขาสินคาจะตองทําความเขาใจและศึกษาขอ

ปฏิบัติใหถูกตอง เพื่อใหการประกอบธุรกิจนําเขาสินคาเปนไปอยางสะดวกและไดรับผลสําเร็จคุมคา

กับความต้ังใจการลงทุนขั้นตอนการนําเขาสินคาประกอบดวย 

3.1 การจดทะเบียนพาณิชย  

3.2 การจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มและการขอเลขและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร  

3.3 การหาสินคาที่ตองการจากประเทศตางๆ  

3.4 การติดตอ สั่งซื้อสินคา  

3.5 การชําระเงินคาสินคาผานธนาคาร  

3.6 จัดเตรียมเอกสารเพื่อการนําเขาสินคา 

3.7 ติดตอผานพิธีการศุลกากร  

3.8 การสงมอบสินคา  

3.9 การกระจายสินคา หรือการขายสินคาออกสูตลาด 

อันดับแรก ผูนําเขาควรที่จะศึกษาจัดทําแผนธุรกิจเพื่อเปนแนวทางของการหาแหลงผลิต

สินคา (ผูขายสินคา) การผลิต การกระจายสินคาเขาสูตลาดเปาหมาย ถัดมาผูประกอบการนําเขา

สินคาควรที่จะตองศึกษาเกี่ยวกับระเบียบพิธีการนําเขาสินคาของกรมศุลกากรทีว่าดวยพกิดัอตัราภาษี

อากรสําหรับสินคาที่นําเขาสินคาเปนสินคาตองหามหรือสินคาตองกํากับ (สินคาควบคุมตองขอ

อนุญาตนําเขา) การขนสงสินคา สิทธิประโยชนตามความตกลงเขตการคาเสรี (FTA) การประกันภัย

สินคา การชําระเงินคาสินคาผานธนาคารการจัดเตรียมเอกสารเพื่อการนําเขาสินคาเอกสารประกอบ

ตามขั้นตอนพิธีการศุลกากรในการนําเขาสินคามีดังน้ี  บัญชีราคาสินคา (Invoice)  บัญชีรายละเอียด

บรรจุหีบหอ (Packing List)  ใบตราสงสินคา (Bill of Lading or Air Waybill)  ใบแจงยอดเบี้ย

ประกัน (Insurance Premium Invoice) ใบอนุญาตหรือหนังสืออนุญาตสําหรับสินคาควบคุมการ

นําเขา ใบรับรองแหลงกําเนิดสินคา (Certificate of Origin) กรณีใชสิทธิลดอัตราอากร เอกสารอื่น ๆ 

เชน เอกสารแสดงสวนผสม คุณลักษณะและการใชงานของสินคา เปนตน ขั้นตอนถัดไปคือ การจัดทํา

ใบขนสินคาขาเขา ทําการตรวจสอบประเภทพิกัด อัตราอากรและสิทธิประโยชนของการลดหยอน

หรือยกเวนอากรตามความตกลงเขตการคาเสรี และไดชําระอากรแลวกส็ามารถนําเอกสารใบขนสนิคา
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ขาเขาพรอมใบเสร็จเสียภาษีอากร เอกสาร ไปดําเนินการตรวจปลอยสินคาในทาเรือและขนถายสนิคา

นําเขามาที่โกดังหรือโรงงาน หรือบริษัทถือเปนการสิ้นสุดการนําเขาสินคา (กรมศุลกากร, 2554) 

โดยสรุปการนําเขาสินคาเปนการนําสินคาจากตางประเทศเขามาขาย โดยสินคาที่นําเขาจาก

ตางประเทศจะสามารถสรางคุณภาพและรูปแบบความแตกตางของผลิตภัณฑที่ไมเหมือนกับของ

ภายในประเทศไทย ความแตกตางน้ีจึงเปนจุดสนใจเติมเต็มความตองการของลูกคาได ดังน้ันเรื่องของ

การนําเขาสินคาทําใหผูประกอบการสามารถที่จะสรางขอแตกตางในสวนของผลิตภัณฑ ทําใหมีมีความ

แตกตางจากคูแขง การนําเขาสินคาจึงเปนสวนสําคัญในการพัฒนารูปแบบของธุรกจิใหมคีวามเติบโตมาก

ย่ิงขึ้น โดยผูที่สนใจในธรุกิจนําเขาสินคา ควรที่จะศึกษาและวิธีการนําเขาสินคาใหเปนอยางดี 

 

4. แนวคิดการตกแตงรถยนต 

สวนมากการตกแตงจะเริ่มการตกแตงจากภายนอก ในสวนน้ีอาจจะเริ่มตนต้ังแต การ

เปลี่ยนลอแม็กซมีหลากหลายราคา นอกจากคุณภาพงานและราคาแลวก็ยังขึ้นกบัขนาดของวงลอดวย 

ราคาอาจเริ่มมีราคาถูกจนไปถึงลอที่มีราคาสูงมาก ในลอประเภทเดียวกัน แลวถาหากเปลี่ยนขนาด

ของลอก็จําเปนที่จะตองเปลี่ยนยางดวยเชนกัน ซึ่งราคาก็จะสูงขึ้นตามขนาดของวงลอ สําหรับภายใน

ในการตกแตงน้ัน สวนผูที่แตงเริ่มที่เบาะ หลายคนชอบสไตลเรสซิ่ง ก็มักจะเปลี่ยนเบาะเปนทรง 

Semi-Bucket Seat  เบาะประเภทน้ีจะชวยโอบไหลใหกระชับขึ้นกวาเบาะเดิม (สําหรับรถยนตที่ให

เบาะเดิมที่ไมใชทรงสปอรต) หรือจะเปน Full Bucket Seat เบาะประเภทน้ีจะยึดลําตัวเอาไวอยู

ภายในเบาะ และการเปลี่ยนเบาะประเภทน้ี อาจจะตองเปลี่ยนสายรัดเข็มขัดนิรภัย ซึ่งราคาของเบาะ

ก็ยังมีราคาที่สูงมาก ซึ่งในรถแตละรุนน้ันอาจจะตองมีการดัดแปลงขายึดเบาะอีกดวยในการติดต้ัง

เบาะ  นอกจากเบาะแลวอีกสิ่งที่ผูที่ชื่นชอบการตกแตงรถยนตชอบตกแตง ไดแก พวงมาลัยทรงตาง ๆ  

ที่จะชวยใหรถดูสวยงามและใหความรูสึกเปนรถแขงที่มากขึ้น แตการเปลี่ยนพวงมาลัยก็อาจจะสงผล

ใหปุมควบคุมตาง ๆ บนพวงมาลัยใชการไมไดแบบบนพวงมาลัยเดิมติดรถได และทําใหถุงลมนิรภัย

หายไปดวยตอจากพวงมาลัย สิ่งที่จะชวยเพิ่มความเปนรถเรสซิ่งใหแกรถ ไดแก เกจวัด คาตาง ๆ ของ

รถยนต ซึ่งหลายคนมักจะติดไปเมือ่ใหไดความรูสึกเปนเรสซิ่ง 

อีกหน่ึงสิ่งที่ผูที่ชื่นชอบการตกแตงรถยนตใหความสนใจคือกรองอากาศ จากกรองเดิมที่

เปนแบบกระดาษติดรถ อาจเปลี่ยนเปนไสกรองตรายอดนิยมอยาง K&N หรือเปลี่ยนเปนกรองเปลือย 

นอกจากการเปลี่ยนกรองแลว สิ่งที่มักตองทําและตามมาดวยก็คือ ระบบระบายไอเสีย หลายคนอาจ

เปลี่ยนแคทอนชวงปลาย ไมวาจะเอาแคเสียงหรือสวยงาม ก็นิยมเปลี่ยนเชนกัน  

นอกจากจะปรับปรุงความแรงแลว สิ่งที่ควรตองเพิ่มเติมตามดวยน่ันก็คือ ระบบชวงลาง

และระบบเบรก เพื่อใหรองรับกับพละกําลังของรถที่มีมากขึ้น เพื่อความปลอดภัยในการควบคุมรถซึ่ง

ในสวนน้ี อาจจะเริ่มต้ังแต การเปลี่ยนสปริงโหลด ไปจนถึงเปลี่ยนโชคอัพสําหรับการแขงขัน และ 

ระบบเบรค ก็เชนเดียวกัน เริ่มต้ังแตการเปลี่ยนใสจานขยาย ดวยคาใชจายที่ราคาถูก จนไปถึงการใส
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เบรกคาลิปเปอรแตง ไมวาจะแปลงจากรถรุนอื่นมามือสอง หรือจะตรงรุนจากตราของสํานักแตง

รถยนตจากตางประเทศก็จะชวยใหการหยุดรถดีขึ้นและปลอดภัย (พล ทะนงคิด, 2558)  

4.1  อันดับรถยนตท่ีไดรับความนิยมนํามาตกแตง 

 อันดับรุนรถที่นิยมนํามาแตง 10 อันดับ ซึ่งในปจจุบันเรื่องของการแตงรถน้ันถือวา

ไดรับความนิยมเปนอยางมากมาย ซึ่งในปจจุบันตางมีอุปกรณตกแตงรถยนตเขามาจําหนาย

ภายในประเทศเปนอยางมาก 

 4.1.1 Honda JAZZ (GE) ป2008 – 2012 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2 รถยนต Honda JAZZ(GE) 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



16 

4.1.2 Honda Brio 
 

 
 
 
 
 
 

   
 
 
  
  
 
 
 
 
 
ภาพที่ 3 รถยนต Honda BRIO 

 
4.1.3 Toyota Yaris 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที่ 4 รถยนต TOYOTA Yaris 
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4.1.4 Honda Civic 3 ประตู 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 5 รถยนต Honda CIVIC EG 
 

4.1.5 TOYOTA VIOS 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 6 รถยนต TOYOTA VIOS 
 
 
 
 



18 

4.1.6 ISUZU D-MAX 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 7 รถยนตISUZU D-MAX 
 
 4.1.7  All New Chevrolet 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 8 รถยนต All New Chevrolet 
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4.1.8 Nissan Cerfiro A31 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 9 รถยนต  Nissan Cerfiro A31 
 

4.1.9 Suzuki Swift 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 10 รถยนต SUZUKI SWIFT 
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4.1.10  Mazda 2 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 11 รถยนต MAZDA 2  
 

4.2 อุปกรณท่ีนิยมใชในการตกแตงรถยนต ไดแก  
  4.2.1 ชุดเบรค Project mu คาลิปเปอรเบรกจากญี่ปุน 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 12 ชุดเบรค Project mu 
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 ผูใชงานสามารถหาซื้อชุดเบรคแบบตรงรุนมาติดต้ังไดโดยตรงไมตองดัดแปลง

ใดๆทั้งสิ้น เพราะในปจจุบันมีผูนําเบรกรุนอื่น ๆ มาดัดแปลงใสกับรถยนตทําใหอาจจะเปนอันตรายได  

ซึ่งชุดเบรค Project mu น้ีก็มีใหเลือกหลายแบบ มีต้ังแต 2 pot, 4 pot และ 6 pot ตามขนาดที่

ผูใชงานตองการ ซึ่งการเลือกใชงานในแตละขนาดก็มีความสําคัญไมนอย อยางเบรค 2 pot ก็

เหมาะสมที่จะใสกับเบรคหลังหรือรถยนตขนาดเล็ก จนไปถึง 6 pot ที่นิยมใสกับรถยนตขนาดใหญที่

ตองการแรงเบรคเยอะๆ ก็ควรเลือกตามความเหมาะสมกันกับแรงมาของรถยนต 

 4.2.2 โชคอัพOhlins 

 

 
 

ภาพที่ 13 โชคอัพ OHLIN 
 

 โชคอัพ ชิ้นสวนสําคัญที่จะชวยยึดใหรถน้ันสามารถยึดเกาะและวิ่งไปบนทอง

ถนนและในเมื่อหลาย ๆ คนตองการที่จะเพิ่มประสิทธิภาพของชวงลางน้ัน โชคอัพแตงจึงเปนอีก 1 

ทางเลือกที่เห็นผลที่สุดในการปรับปรุงชวงลาง ซึ่งลักษณะของตัวโช็ค Ohlins น้ันจะเปนโชคเรสซิ่งใน

รูปแบบนุม หนึบ ไมกระดาง และใหการเกาะถนนที่เปนเย่ียม โดยเจาตัว Ohlins น้ันผลิตออกมา

รองรับรถมากมายเชน ฮอนดา, นิสสัน, มิตซูบิชิ, โตโยตา และรถมากมายอีกหลายย่ีหอ ซึ่งราคา

เริ่มตนของโชค Ohlins น้ันจะอยูที่ราคา 56,000 บาท  
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 4.2.3 ทอไอเสีย HKS 
 

 
 
ภาพที่ 14 ทอไอเสียรถยนต HKS 
 

 ซึ่งตัวทอ HKS น้ันถูกผลิตจากสแตนเลส SUS304 เกรดสูงมีความทนทาน

แข็งแรง มีการออกแบบรูปแบบของเสียงใหมีอารมณสปอรตแตก็ยังคงความดุแผดเสียงไดอยางดีใน

รอบสูงแตก็ไมดังจนเกินไปดวยหมอพักใบใหญที่มีความพิเศษของทาง HKS ซึงทาง HKS น้ันเขาผลิต

ทอตัว น้ีมาเพื่อตอบสนองความตองการของผู ใชรถใชถนนในปจจุบันได เปนอยางดี และ

ทอ LegaMax ตัวน้ีก็ยังมีทอนปลายใหเลือกถึง 2 แบบ ทั้งแบบสแตนเลสที่เปนสีเงินธรรมดา หรือจะ

เปนแบบไทเทเนียมที่อมฟาทางดานปลายทอ โดยในสวนของราคาน้ันก็จะเริ่มตนที่ประมาณ 6,000-

11,000 บาท ซึ่งก็มีรองรับต้ังแตรถกระบะไปจนถึงรถสปอรต 
 4.2.4 เบาะน่ัง BRIDE 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 15 เบาะน่ังรถยนต BRIDE 
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 เบาะแตงที่มีชื่อเสียงคือเบาะ Bride ซึ่งเปนเบาะจากประเทศญี่ปุนและเบาะ

ย่ีหอ Bride น้ีก็มีหลายรุน หลายแบบ แตเบาะรุนที่นิยมจะเปนเบาะ Bride ใน ชื่อรุนวา Zeta III 

(เซตา3) 

 4.2.5 กระจกมองหลัง  Zoom Engineering 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่16 กระจกมองหลัง ZOOM ENGINERRING 
  

 Zoom Engineering ซึ่งเปนสินคาชั้นนําของประเทศญี่ปุนที่ไดรับความนิยม

เปนอยางมากสําหรับผูที่ชื่นชอบการตกแตง และใชงานไดดี Zoom Engineering  ก็มีใหเลือก

มากมายหลายรุนตามความตองการของผูใชงาน จะชวยเพิ่มทัศนะวิสัยในการมองทีเ่พิม่มากขึน้ชวยให

ผูขับขี่สามารถมองเห็นสิ่งกีดขวางหรือรถที่วิ่งตาม ขางหลังไดชัดเจนมากย่ิงขึ้นเพื่องายตอการมอง 
 4.2.6 ยางรถยนตBRIDGESTRONE Potenza RE-71R  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 17 ยางรถยนตBRIDGESTRONE Potenza RE-71R 
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   ยางรถยนต ถือเปนสวนสําคัญของรถอีกสวนหน่ึง ที่จะเปนตัวชวยใหรถน้ันยึด

เกาะถนนไปบนถนนหนทางตาง ๆ ซึ่งเหมาะสําหรับผูที่ชื่นชอบแตงรถยนต ยางรถยนตยังมีสวนชวย

เพิ่มสมรรถนะของรถใหมีเวลาตอรอบหรือสามารถควบคุมรถไดดีย่ิงขึ้น Bridgestone Potenza RE-

71R เปนยางตัวใหมลาสุดในกลุมยาง Hi-Performance ของ บริษัทBridgestone ซึ่งถูกวิจัยและ

พัฒนาตอยอดมากจากยางยอดฮิตรุน Potenza RE-11 ซึ่งทําใหตัวยาง RE-71R ที่ออกมาน้ันมี

ประสิทธิภาพที่ดีกวาในการยึดเกาะทั้งในถนนแหงต้ังแตเริ่มออกตัว นอกจากน้ียังมีการออกแบบดอก

ยางใหมีรองรีดนํ้าขนาดใหญเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเกาะถนนในสภาพพื้นถนนเปยกใหดีมากย่ิงขึ้น 

อีกทั้งยังมีการใชวิธีการผลิตยางแบบพิเศษ สามารถทําใหชวยลดอัตราการสิ้นเปลืองเชื้อเพลิงไดอีก

ทางหน่ึงอีกดวย 
 4.2.7 กลองควบคุมรถ กลอง ECUMotec 

 

ภาพที่ 18 กลองควบคมุระบบตาง ๆ ของรถ หรือ ECU 
  
 Motec น้ันเปนกลอง ECU จากประเทศออสเตเรีย ที่ไดรับความนิยมอยาง
มากในวงการมอเตอรสปอรตทั่วโลก ไมวาจะเปนการใสในรถแขงขันรายการตาง ๆ รวมไปถึงยังถูกใช
ในรถแตงทั่วไปบนทองถนนอีกดวย  
 4.2.8 กรองอากาศเครื่องยนต HKS  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 19 กรองอากาศเครือ่งยนต HKS 
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 กรองอากาศ HKS Super Hybrid Filter ตัวน้ีน้ันจะแตกตางจากกรองอากาศ

ตัวอื่น ก็คือจะเปนกรองอากาศที่ถูกทํามาสําหรับรถยนตเดิมๆที่ตองการใหมีการกรองฝุน หรือ สิ่ง

สกปรกที่มากับอากาศไดดีขึ้น ซึ่งจะตางจากกรองเปลือยที่เมื่อเวลาติดต้ังน้ันตองทําการดัดแปลง ตัว

กรองอากาศใหมเพื่อที่จะติดต้ังกรองเปลือย แตกรอง HKS Super Hybrid Filter ตัวน้ีสามารถติดต้ัง

ไดงายๆเพียงถอด แผนกรองอากาศเดิมของเดิมออกก็สามารถติดต้ัง กรอง HKS Super Hybride 

Filter เขาไปแทนไดเลยและไมตองมากังวลในเรื่องที่วาเมื่อเปลี่ยนกรองอากาศ HKS Super Hybride 

Filter จะสงผลตอระบบเครื่องยนต  (ธีรวัจนรักชาติสกุลไทย, 2558) 

 4.2.9 ค้ําโชคSummit 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 20 ค้าํโชค Summit 
 

Summit น้ันเปนตราสินคาที่ผลิตค้ําตัวถังรถยนตในชิ้นสวนตาง ๆ ไมวาจะ

เปนค้ําหนาบน ค้ําหนาลาง ค้ําหลัง หรือค้ําแกม โดยค้ําเหลาน้ีจะชวยไมใหตัวถังรถเกดิการบดิตัวขณะ

เขาโคง ทํารถสามารถควบคุมรถไดมีประสิทธิภาพมากขึ้น ซึ่งตัวค้ํา Summit เปนของแตงจาก

ประเทศญี่ปุนผลิตจาก อลูมิเนียมที่ดีที่สุด เพื่อใหมีนํ้าหนักเบาแตแข็งแรงและยังออกแบบมาเฉพาะรุน

รถแตละรุนอีกดวย สําหรับราคาค้ํา Summit จะแตกตางกันไปตามแตละรุนรถยนต และตามแตละ

ชิ้นสวน โดยราคาเริ่มตนของค้ํา Summit อยูที่ประมาณ 4,700 บาท  

 โดยสรุปการตกแตงรถยนตในปจจุบันมีการซื้อขายทางธุรกิจที่มากขึ้น ทําใหตลาดของ

การตกแตงรถยนตสามารถขยายออกไปในวงกวาง จากแตเดิมที่มีแคเฉพาะกลุม เพราะปจจุบัน

อุปกรณตกแตงรถยนตสามารถที่จะหาซื้อไดงาย ทําใหเปนที่นิยมมากขึ้น โดยผูที่ชื่นชอบการตกแตง

รถยนตน้ันจะตองการความสวยงามและความมีสมรรถนะที่ดีย่ิงขึ้นของรถยนต เพื่อใหมีการขับขี่ที่ดี

มากกวาเดิม โดยงานวิจัยไดมีการสนใจในธุรกิจอุปกรณตกแตงรถยนต เน่ืองจากเปนธุรกิจที่คอนขาง

ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นในปจจุบันและมีความนาสนใจ 
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5. การจัดทํารายงานทางการเงิน 

งบการเงิน  (Financial Statement) หมายถึง รายงานทางการเงินที่แสดงฐานะทาง

การเงิน และผลการดําเนินงานของกิจการ ในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ณ วันสิ้นงวดบัญชี อาจจะเปน

ระยะเวลา 3 เดือน 6 เดือน หรือ 1 ป สวนประกอบของงบการเงินที่สมบูรณ ควรประกอบดวย 

5.1 งบดุล (Balance Sheet) คือ รายงานทางการเงินที่จัดทําขึ้นเพื่อฐานะการเงินของ

กิจการขณะใดขณะหน่ึงโดยทั่วไป จะแสดงขอมูลสิ้นสุดวันใดวันหน่ึงโดยจะแสดงถึงขอมูลตาง ๆ ดังน้ี 

 5.1.1 ทรัพยากรตาง ๆ ที่กิจการเปนเจาของหรือมีอยูมีจํานวนเทาใดประกอบดวย

อะไรบาง 

 5.1.2 ภาระผูกพันตอบุคคลภายนอกมีจํานวนเทาใดประกอบดวยอะไรบาง 

 5.1.3 สวนของเจาของกิจการมีจํานวนเทาใดประกอบดวยอะไรบาง 

ซึ่งงบดุลจะประกอบไปดวย 1. สินทรัพย 2. หน้ีสิน 3. สวนของเจาของหรือสวนของผูถือหุน 

5.2 งบกําไรขาดทุน (Profit and Loss Statement) เปนงบหรือรายการที่แสดงถึงการ

ดําเนินงานของกิจการในชวงระยะเวลาใดระยะเวลาหน่ึงอาจจะเปน 1 ป 3 เดือน 6 เดือน แลวแต

กิจการน้ัน ๆ ไดกําหนดไว ถาหากรายไดมากกวาคาใชจายก็จะเปนกําไร แตถารายไดนอยกวา

คาใชจายคือขาดทุนน้ันเอง 

 สวนประกอบของงบกําไรขาดทุน 

 5.2.1 รายได (Revenue) หมายถึง ผลตอบแทนที่ธุรกิจไดรับจากการขายสินคาหรือ

บริการใหกับลูกคาน้ัน ๆ ซึ่งเกิดจากการคํานวณที่แนนอนของจํานวนเงิน และยังรวมไปถึงรายไดจาก

การลงทุนการแลกเปลี่ยนสินคา ดอกเบี้ยจากการใหกูยืมเชนกัน โดยแบงเปน 2 ประเภท ไดแก 

 5.2.2 รายไดโดยตรงเปนรายไดสัมพันธโดยตรงหรือเกิดจากการดําเนินงานโดยตรง ไม

วาจะเปนการขายสิ้นคาหรือบริการตาง ๆ ของกิจการ 

 5.2.3 รายไดอื่น ๆ เปนรายที่นอกจากรายไดโดยตรงเชนเกิดจากขายสินทรัพย 

 5.2.3 คาใชจาย (Expenses) คือ ตนทุนสินคาหรือบริการที่กิจการไดจากไปเพื่อจายไป

เพื่อกอใหเกิดรายได และจะรวมไปถึงคาใชจายตาง ๆ ที่เกิดจากการดําเนินการเพื่อนําสินคามาขาย 

 5.2.4 กําไรสุทธิ (ขาดทุนสุทธิ) หมายถึง สวนที่เกิดจากรายไดที่มากกวาคาใชจายใน

ระยะรอบบัญชีน้ัน ๆ แตถาหากคาใชจายมากกวารายไดก็ถือวาขาดทนุสุทธ ิ

5.3 งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของ (Statement of changes in owner’s 

equity) งบการเงินที่แสดงรายละเอียดของการเปลี่ยนแปลงในรายการที่เปนองคประกอบตาง ๆ  ของ

เจาของ จากตนงวดบัญชีไปถึงสิ้นงวดบัญชี โดยแยกแสดงแตละรายการตามประเภทของรายการ

แสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของจากการกระทบยอดระหวางยอดยกมา ณ วันตนงวด และ

วันสิ้นงวด โดยใหเปดเผยการเปลี่ยนซึ่งเปนผลมาจาก 

 5.3.1 กําไรหรือขาดทุน 

 5.3.2  แตละรายการของกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จอื่น และ 
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 5.3.3 รายการกับผูเปนเจาของจากความสามารถในการเปนเจาของ ซึง่แสดงเงนิทนุที่

ไดรับจากผูเปนเจาของและการจัดสรรสวนทุนใหผูเปนเจาของและการเปลี่ยนแปลงในสวนไดเสียของ

ความเปนเจาของในบริษัทยอยที่ไมไดสงผลใหสูญเสียการควบคุม 

5.4 งบกระแสเงินสด (Cash Flow statement) 

 เปนงบการเงินที่แสดงการเปลี่ยนแปลงเงินสดของกิจการในชวงเวลาใดเวลาหน่ึง เชน 

รอบปบัญชี โดยจะแสดงการไดมาและใชไปของเงินสดและรายการเทียบเทาเงินสดของ 3 กิจกรรม

หลักคือ กิจกรรมดําเนินงาน กิจกรรมลงทุน และ กิจกรรมจัดหาเงิน ชวยใหผูใชสามารถประเมิน

สภาพคลองของกิจการ โดยเฉพาะความสามารถในการชําระหน้ี ในงบกระแสเงินสดมีการจัด

โครงสรางจําแนกประเภทของเงินสดรับและเงินสดจายออกเปน 3 กิจกรรม ดังน้ี 

 5.4.1 กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน คือ กระแสเงินสดที่เกิดจากกิจกรรม

หลักที่กอใหเกิดรายไดของกิจการ และกิจกรรมอื่นที่ไมใชกิจกรรมลงทุนหรือกิจกรรมจัดหาเงิน  

 5.4.2 กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน คือ กระแสเงินสดที่เกิดจากการไดมาและการ

จําหนายสินทรัพยระยะยาวและเงินลงทุนอื่นซึ่งไมรวมอยูในรายการเทียบเทาเงินสด 

 5.4.3 กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน คือ กระแสเงินสดที่เกิดจากกิจกรรมที่มี

ผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในขนาดและองคประกอบของสวนของเจาของและสวนของการกูยืมของ

กิจการ 

5.5 หมายเหตุประกอบเงินการเงิน (Note to Financial Statement) 

 เปนสวนประกอบของ งบการเงิน ที่แสดงถึงขอมูลเกี่ยวกับเกณฑที่ใชในการจัดทํางบ

การเงิน นโยบายการบัญชีที่ใชและขอมูลอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากที่นําเสนอในงบการเงิน ขอมูลที่

ปรากฏในหมายเหตุประกอบงบการเงินจะชวยใหผูใชงบการเงินเขาใจงบการเงินมากย่ิงขึ้น หมายเหตุ

ประกอบงบการเงินตองนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับเกณฑการจัดทํางบการเงินและนโยบายการบญัช ี(วรรณภา 

เอี่ยมสมบัติ, 2558) 

โดยสรุป การเลือกการลงทุนในโครงการ ผูลงทุนควรศึกษาในรายละเอียดเกี่ยวกับตนทุน

และผลตอบแทนที่จะไดรับ รวมถึงงบการเงินอยางละเอียดเพื่อใหสามารถประเมินสถานการณของ

การดําเนินงานที่เกี่ยวของกับการลงทุนและทราบถึงความคุมคาที่จะไดรับจากการลงทุนน้ัน ๆ 

โดยเฉพาะงบกระแสเงินสดที่จะแสดงใหเห็นถึงสภาพคลองของโครงการที่ไดตัดสินใจลงทุน 

 

6. หลักการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

6.1 การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  เปนมูลคาผลตอบแทน

ที่ไดจากโครงการที่เทียบกลับมาเปนคา ณ วันน้ี คือ วันที่เริ่มลงทุน โดยสามารถใชกระแสเงินสดสุทธิ

จากการลงทุนหักลบดวยตนทุนและมีการปรับคาของเงินตามเวลาแลว การคํานวณจะใชคาโอกาสที่

เงินจํานวนน้ันจะมีผลตอบแทนมาตรฐานใหกับธุรกิจ ซึ่งผูลงทุนจะตัดสินใจลงทุนในโครงการก็ตอเมื่อ

คา NPV เปนบวกหรือมากกวาศูนย จึงจะมีความเหมาะสมและยอมรับในการลงทุนดังกลาว 15 แตถา
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คา NPV เปนลบหรือนอยกวาศูนย จะปฏิเสธการลงทุนทันที สมการที่ใชในการคํานวณ (Winlliam H. 

Marsh, 1995) แสดงดังน้ี  
 มูลคาปจจุบันสุทธิ= มูลคาปจจุบันของผลได – มูลคาปจจุบันของตนทุน 
คาปจจุบันของผลไดกรณีที่ใชอัตราสวนลดเดียวกันหาไดจาก 

   NPV = C0 + 
େଵ

(ଵା୰)భ
 + 

େଶ
(ଵା୰)మ

+…+ 
େ୬

(ଵା୰)೙
 

 โดยกําหนดให 
  C0 คือ เงินจายลงทุนตอนเริ่มโครงการ 
  Ct คือ กระแสเงินสด ณ ปที่ t 
  r คือ อัตราผลตอบแทนที่ตองการจากการลงทุน 
  n คือ อายุของโครงการ(ป)  

6.2 การคํานวณอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 

อัตราผลตอบแทนขั้นตํ่าที่ผูลงทุนพึงจะไดรับจากการลงทุนในโครงการ หรือหมายถึงอัตราลดที่ทําให

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับของโครงการมีคาเทากับมูลคาปจจุบันของเงินสดจายลงทุนพอดี 

ถาคา IRR มีคาสูงกวาที่กําหนดก็ยอมรับโครงการน้ัน แตถาตํ่ากวาก็ใหปฏิเสธโครงการ ( Winlliam H. 

Marsh, 1995 ) 

ซึ่งมีสมการคํานวณดังน้ี 

 PV (กระแสเงินสดรับ) = PV (เงินจายลงทุน) 

หรืออีกนัยหน่ึง IRR คือ อัตราลดที่ให NPV = 0  

  0 = C0 + 
େଵ

(ଵା୍ୖୖ)భ
 + 

େଶ
(ଵା୍ୖୖ)మ

 +…+ 
େ୬

(ଵା୍ୖୖ)೙
 

 
 โดยกําหนดให 
  C0 คือ เงินจายลงทุนตอนเริ่มโครงการ 
  Ct  คือ กระแสเงินสด ณ ปที่ t 
  IRR คือ อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return) 
  N คือ อายุของโครงการ (ป)  
  n  =  อายุของโครงการ 

6.3 วิธีดัชนีการทํากําไร  (Profitability index method) ดัชนีกําไรเปนอัตราสวน

ระหวางมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดเขาสุทธิ กับกระแสเงินสดจายลงทุนครั้งแรกสามารถคํานวณ

ได จากสมการดังน้ี 

     PI =  
∑ ಴
(భష಼)భ

ଵ
 

 โดยที ่ PI  =  มูลคาปจจุบันสุทธิ  
  I  =  เงินจายลงทุนครั้งแรก  
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  K  =  อัตราดอกเบี้ย/อัตราผลตอบแทนที่ตองการ  
  Ct  =  กระแสเงินสดไดรับสุทธิในแตละงวด 
  t  =  ปที่ 1 ถึงปที่ n 
  n  =  จํานวนงวดดอกเบี้ย /จํานวนป 

6.4 อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุน (Benefit–Cost Ratio: B/C Ratio) หมายถึง 

อัตรา สวนระหวางผลรวมมูลคาปจจุบันของผลตอบแทนกับผลรวมมลูคาปจจบุนัของคาใชจายทัง้หมด

ตลอดอายุของโครงการ เกณฑที่ใชในการตัดสินใจในการที่จะเลือกลงทุนโครงการใด ๆ ก็คือ 

  ถาผลของ BCR  ≥  1  ยอมรับโครงการลงทุนเพื่อพัฒนาธุรกิจกลางสินคาเกษตร 

  ถาผลของ BCR ˂ 1  ปฏิเสธโครงการลงทุนเพื่อพัฒนาธุรกิจกลางสินคาเกษตร 

  ถาผลของ BCR  =  1 โครงการลงทุนเพื่อพัฒนาธุรกิจกลางสินคาเกษตรผูที่สนใจจะ

ลงทุนหรือไมลงทุนใหผลไมแตกตางกัน (Miles, Mathew B. andHuberman, 1994) 

6.5 การคํานวณระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) เปนการคํานวณหาระยะเวลา

เปนจํานวนปที่ผูลงทุนจะไดรับเงินจากการลงทุนกลับคืนมา เพื่อเปนการประเมินขั้นตนวาโครงการใช

ระยะเวลานานเพียงใดถึงจะคุมทุน โดยนํากระแสเงินสดสุทธิที่ไดจากการลงทุนในแตละปรวมกันไป

เรื่อย ๆ จนไดผลรวมเทากับเงินที่ลงทุนไปแลว นับจํานวนปดังกลาวรวมกัน สําหรับเกณฑการ

ตัดสินใจจากเครื่องมือน้ีจะยอมรับไดก็ตอเมื่อมีระยะเวลาคืนทุนสั้นกวาเวลาที่กําหนดไว 

ระยะเวลาคืนทุน = คาใชจายในการลงทุน / ผลตอบแทนสุทธิเฉลี่ยตอป( Philip J. 

Adelman, 2004) 

โดยสรุป การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน การวิเคราะหโครงการน้ันผูวิเคราะหตองมี

ความเขาใจในธุรกิจ เพราะการเขาใจธุรกิจจะชวยทําใหการวิเคราะหสามารถกําหนดสมมติฐานดาน

รายรับและรายจายของโครงการไดอยางถูกตอง ทําใหตัวเลขที่ถูกคาดการณในประมาณการเงนิสดน้ัน

มีความถูกตองและใกลเคียงความเปนจริงมากที่สุด ซึ่งจะสงผลใหมูลคาปจจุบันสุทธิ อัตรา

ผลตอบแทนจากการลงทุน ใหคาที่ถูกตองและใชประโยชนไดอยางสูงสุดในการตัดสินใจลงทุนและ

ตัดสินใจเลือกใหประสบความสําเร็จและสอดคลองกับวิธีการตางๆ และตองพิจารณาโครงการกับปจจัย

ตาง ๆ  ใหครอบคลุมทั่วถึงและรอบคอบ ซึ่งการวิเคราะหจะตองมเีครือ่งมอืทีเ่หมาะสมเขามาชวยในการคดิ

และวิเคราะหโครงการ และทําหนาที่เปนแนวทางจัดสรรทรัพยากรในดานตาง ๆ ใหมีความสมบูรณและ

สอดคลองกับโครงการ 

 

7. การวิเคราะหความออนไหว 

การวิเคราะหความไวของโครงการ ตัวแปรที่สําคัญในการวเิคราะหตนทนุและผลตอบแทน

ไดแก ความผันแปรของตนทุนรวม ความผันแปของราคา และความผันแปรของปริมาณ การ

เปลี่ยนแปลงของปจจัยดังกลาวอาจเกิดขึ้นเฉพาะปจจัยใดปจจัยหน่ึง หรืออาจเกิดขึ้นพรอม ๆ กันได 

ซึ่งถามีการเปลี่ยนแปลงจะสงผลกระทบตอผลตอบแทนสุทธิของโครงการ 
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การวิเคราะหความไว คือ การประเมินความทนตอเหตุการณในอนาคตที่อาจจะ

เปลี่ยนแปลงไปจากสถานการณเดิมของโครงการที่จัดต้ังขึ้น ซึ่งจะทําใหรูวาจะเกิดอะไรขึ้นกับ

โครงการในกรณีที่กระแสการไหลของตนทุนและผลไดไมเปนไปตามที่คาดหวังไว ตามแผนเดิม เชน 

ตนทุนของโครงการสูงขึ้นรอยละ 2 ในกรณีน้ีจะมีอะไรเกิดขึ้น กับคาที่คํานวณไวเดิมของคา IRR NPV 

และ B/C Ratio หรือไม สิ่งที่จะนํามาพิจารณาความไว 

การวิเคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis) เปนการทดสอบความมั่นคงของ

ขอสรุปที่ไดจากการวิเคราะหบนพิสัยของการประมาณคาความนาจะเปนการใชดุลพินิจเกี่ยวกับ

ตัวเลขตาง ๆ  ตลอดจนขอสมมติพื้นฐานที่นํามาใชในการวิเคราะหครั้งน้ัน ทั้งน้ีโดยการแทนทีข่อสมมติ 

หรือตัวเลขตัวใหม ซึ่งแตกตางไปจากเดิมในระดับที่กําหนดหรือตองการทดสอบ ลงไปแทนขอสมมติ

หรือตัวเลขที่ใชอยูเดิมในการประมาณการงบประมาณ และทําการคํานวณใหมอีกครั้ง แลวพิจารณา

ผลลัพธของการวิเคราะหวา แตกตางไปจากเดิมมากนอยเพียงใด หากผลการวิเคราะหไมแตกตางไป

จากเดิมมากนัก หรือแตกตางเพียงเล็กนอยในระดับที่ไมมีผลในทางปฏิบัติ อาจกลาวไดวา วิธีการที่ใช

วิเคราะหตนทุนหรือประมาณการงบประมาณน้ันมีความมั่นคง ไมออนไหว ไดผลการวิเคราะหที่

นาเชื่อถือและถูกตอง แตหากผลลัพธที่ไดแตกตางจากเดิมมาก จะทําใหเกิดความไมมั่นใจในความ

นาเชื่อถือและความถูกตองของผลการวิเคราะหที่ไดมากอนหนา 

คําถามที่สําคัญในการทําการวิเคราะหความออนไหว คือ ตัวแปรใดหรือขอมูลตัวใดที่ควร

นํามาประเมินความออนไหวโดยทั่วไปมักพิจารณาตัวแปรที่มีความสําคัญ และผูวิเคราะหไมมีความมัน่ใจ

ในความถูกตองของขอมูลที่ไดมา และตองการประเมินวา หากขอมูลตัวเลขหรือขอสมมติที่ใชมีความ

คลาดเคลื่อน จะทําใหตัวเลขผลลัพธคํานวณไดแตกตางไปจากคาเดิมมากนอยเพียงใด เชน สัดสวนเวลา

การทํางานของแพทยในคลินิกตาง ๆ การใชเกณฑการจัดสรรตนทุนของฝายเภสัชกรรมและฝาย

บริหารงานทั่วไป วิธีคิดคาเสื่อมราคาของครุภัณฑและอาคารสถานที่ และการประมาณการจํานวนครั้ง

ของการมาใชบริการในปตอไป เปนตน และตัวเลขใดหรือวิธีการทํางานแบบใดที่ควรนํามาใชแทนคาตัว

แปรที่ใชในการวิเคราะหไวเดิมเพื่อวิเคราะหความออนไหว โดยทั่วไปในกรณีของตัวเลข มักจะใชคาสูงสดุ

หรือคาตํ่าสุดที่มีความเปนไปไดมาใชเปนตัวแทนเพื่อการคํานวณในการวิเคราะหความออนไหว บางครั้ง

อาจนํารอยละของความคาดเคลื่อนที่ยอมรับไดหรือมีความเปนไปไดมาใช และนําตัวเลขเปาหมายหรือ

ตัวเลขที่คาดหวังใหเปนมาทดแทน หรืออาจนําตัวเลขของโรงพยาบาลอื่น ๆ มาใชในการคํานวณก็ได (จิ

รุตม  ศรีรัตนบัลล, 2557) 

การวิเคราะหความออนไหวที่นิยมทํากัน มี 3 ประเภท ไดแก  

การวิเคราะหความออนไหวแบบทางเดียว (One-way Sensitivity Analysis) คือ การ

วิเคราะหความออนไหวแบบทางเดียวเปนการวิเคราะหความออนไหวทีม่กีารประเมนิการเปลีย่นแปลง

ของผลลัพธจากการเปลี่ยนแปลงคาของตัวแปรหรือองคประกอบในการวิเคราะหทีละตัว  

การวิเคราะหความออนไหวแบบสองทาง (Two-way Sensitivity Analysis) คือ การ

วิเคราะหความออนไหวแบบสองทางเปนการวิเคราะหความออนไหว ที่มีการประเมินการเปลี่ยนแปลง
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ของผลลัพธจากการเปลี่ยนแปลงคาของตัวแปรหรือองคประกอบในการวิเคราะห 2 ปจจัยไปพรอม ๆ  กนั 

ซึ่งการสวนผสมของปจจัยทั้งสองในระดับหน่ึง จะทําใหผลลัพธที่ได ไดตัวเลขผลลัพธเทาเดิม การ

วิเคราะหวิธีน้ีมักมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความสมดุลของการเปลี่ยนแปลงของปจจัยที่สามารถบริหาร

หรือควบคุมได เพื่อใหไดผลลัพธเชนเดิม   

การวิเคราะหความออนไหวแบบสามทาง (Three-way Sensitivity Analysis) เปนการ

วิเคราะหโดยการทําการวิเคราะหความออนไหวแบบสองทาง ซ้ําหลาย ๆ รอบ โดยเปลี่ยนแปลงคา

ของตัวแปรตัวที่ 3 ไปทีละคา ตามที่ตองการ แลวสรางภาพ แผนภูมิ แสดงเสนสมดุลหลาย ๆ เสน 

ตามแตคาตัวแปรตัวที่ 3 น่ันเอง 
 
8. แนวคิดการออกแบบเว็บไซต  

ในการออกแบบเว็บไซตน้ัน ประกอบดวย กระบวนการตาง ๆ มากมาย เชน การ

ออกแบบโครงสราง ลักษณะหนาตา หรือการเขียนโปรแกรม แตมีหลายคนที่พัฒนาเว็บไซต โดยขาด

การวางแผนและทํางานไมเปนระบบ ตัวอยางเชน การลงมือออกแบบโดยการใชโปรแกรมชวยสราง

เว็บ เน้ือหาและรูปแบบก็เปนไปตามที่นึกขึ้นไดขณะน้ัน และเมื่อเห็นวาดูดีแลวก็เปดตัวเลย ทําใหเว็บ

น้ันมีเปาหมายและแนวทางที่ไมแนนอน ผลลัพธที่ไดจึงเสี่ยงกับความลมเหลวคอนขางมาก ความ

ลมเหลวที่พบเห็นไดทั่ว ไป ไดแก  เว็บที่แสดงขอความวาอยูระหวางการกอสราง (Under 

Construction หรือ Coming soon) ซึ่งแสดงใหเห็นถึงการขาดการวางแผนที่ดีบางเว็บถือไดวาตาย

ไปแลว เน่ืองจากขอมูลไมทันสมัย ขาดการพัฒนาปรับปรุงเทคโนโลยีลาสมัย เชื่อมโยงผิดพลาด สิ่ง

เหลาน้ีแสดงใหเห็นถึงการขาดการดูแลตรวจสอบและพัฒนาใหทันสมัยอยูเสมอ  

การออกแบบเว็บไซตอยางถูกตองจะชวยลดความผิดพลาดเหลาน้ี และชวยลดความเสี่ยง

ที่จะทําใหเว็บประสบความลมเหลว การออกแบบเว็บไซตที่ดีตองอาศัยการออกแบบและจัดระบบ

ขอมูลอยางเหมาะสมกระบวนการแรกของการออกแบบเว็บไซตคือการกําหนดเปาหมายของเว็บไซต

กําหนดกลุมผูใช ซึ่งการจะใหไดมาซึ่งขอมูล ผูพัฒนาตองเรียนรูผูใช หรือจําลองสถานการณ สิ่งเหลาน้ี

จะชวยใหเราสามารถออกแบบเน้ือหาและการใชงานเว็บไซตไดอยางเหมาะสมตรงกับความตองการ

ของผูใชอยางแทจริง 
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ตารางที่ 2 การออกแบบเน้ือหาและการใชงานเว็บไซตไดอยางเหมาะสมตรงกับความตองการของผูใช 
 

การออกแบบเน้ือหาและการใชงานเว็บไซตไดอยางเหมาะสมตรงกับความตองการของผูใช 

ประเด็น วิธีการ 

1. กลุมเปาหมายทีช่ัดเจน เปนการกําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจนกอนการเริ่มทํา

เว็บไซตวาเปนกลุมใด 

2. สิง่ทีผู่ใชตองการ - ขอมูลและการใชงานที่เปนประโยชน 

- ขาวและขอมูลที่นาสนใจ 

 - การตอบสนองตอผูใช 

 - ความบันเทิง 

 - ของฟรี 

3. ขอมลูหลักทีค่วรม ี - ขอมูลเกี่ยวกับบริษัท 

 - รายละเอียดของผลิตภัณฑ 

 - ขาวความคืบหนาและขาวจากสื่อมวลชน 

 - คําถามยอดนิยม 

 - ขอมูลในการติดตอ 

 
ที่มา: พดงเกียรติ อุดมมีศกัด์ิ, การสรางเว็บไซต, เขาถงึเมื่อ 22 ธันวาคม 2558, เขาถงึไดจาก 

http://patamweb.blogspot.com/ 

 

 กําหนดเปาหมายของเว็บไซต 

 ขั้นตอนแรกของการออกแบบเว็บไซต คือ การกําหนดเปาหมายของเว็บไซตใหแนชัด

เสีย กอนเพื่อจะไดออกแบบการใชงานไดตรงกับเปาหมายที่ไดต้ังเอาไว โดยทั่วไปมักจะเขาใจวาการ

ทําเว็บไซตมีจุดมุงหมายเพื่อบริการขอมูลของหนวยงานหรือองคกรเทาน้ัน แตในความเปนจริงแลว

เว็บไซตแตละแหงก็จะมีเปาหมายของตนเองแตกตางกันออกไป 

 กําหนดกลุมผูใชเปาหมาย 

 ผูออกแบบเว็บไซตจําเปนตองทราบกลุมผูใชเปาหมายที่เขามาใชบริการเวบ็ไซตเพือ่ทีจ่ะ

ไดตอบสนองความตองการของผูใชไดอยางชัดเจน ตัวอยางเชนเว็บไซตที่มีกลุมผูใชหลากหลายแต

เว็บไซตสวนใหญน้ันจะตอบสนองความตองการเฉพาะกลุมเทาน้ันไมสําหรับทุกคน เพราะคุณไม

สามารถตอบสนองความตองการของคนที่หลากหลายไดในเว็บไซตเดียว 
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สิ่งท่ีผูใชตองการจากเว็บ 

หลังจากที่ไดเปาหมายและกลุมเปาหมายของเว็บไซตแลว ลําดับตอไปคือการออกแบบ

เว็บไซตเพื่อดึงดูดผูใชงานใหไดนานที่สุด ดวยการสรางสิ่งที่นาสนใจเพื่อดึงดูดผูใชโดยทั่วไปแลว สิ่งที่

ผูใชคาดหวังจากการเขาชมเว็บไซตหน่ึง  

ขอมูลหลักท่ีควรมีอยูในเว็บไซต 

เมื่อเราทราบถึงความตองการที่ผูใชตองการไดรับเมื่อเขาชมเว็บไซตหน่ึงแลว เราก็

ออกแบบเว็บไซตใหมีขอมูลที่ผูใชตองการ ซึ่งขอมูลตอไปน้ี เปนสิ่งที่ผูใชสวนใหญคาดหวังจะไดรับเมือ่

เขาไปชมเว็บไซต 

การออกแบบหนาเว็บไซต (Page Design) 

หนาเว็บเปนสิ่งแรกที่ผูใชจะไดเห็นขณะที่เปดเขาสูเว็บไซตและยังเปนสิ่งแรกที่แสดงถึง

ประสิทธิภาพในการออกแบบเว็บไซตอีกดวย หนาเว็บจึงเปนสิ่งสําคัญมากเพราะเปนสื่อกลางใหผูชม

สามารถใชประโยชนจากขอมูลของระบบงานของเว็บไซตน้ันได โดยปกติหนาเว็บจะประกอบดวย 

รูปภาพ ตัวอักษร สีพื้น ระบบเนวิเกชั่น และองคประกอบอื่น ๆ ที่ชวยสื่อความหมายของเน้ือหาและ

อํานวยความสะดวกตอการใชงานหลักสําคัญในการออกแบบหนาเว็บก็คือ การใชรูปภาพและ

องคประกอบตางๆรวมกันเพื่อสื่อความหมายเกี่ยวกับเน้ือหาหรือลักษณะสําคัญของเว็บไซต โดยมี

เปาหมายสําคัญเพื่อการสื่อความหมายที่ชัดเจนและนาสนใจบนพื้นฐานของความเรียบงายและความ

สะดวกของผูใช 

 
ตารางที่ 3 หลักการสําคัญของออกแบบเว็บไซต  
 

ประเด็นหลัก คําอธิบาย 

1. ความเรียบงาย รูปแบบที่เรียบงายไมซับซอนและใชงานไดสะดวก ไมมี

กราฟกหรือตัวอักษรที่เคลื่อนไหวอยูตลอดเวลา ชนิดและสี

ของตัวอักษรไมมากจนเกินไปทําใหวุนวาย 

2. ความสม่าํเสมอ รูปแบบเดียวกันตลอดทั้งเว็บไซต เชน รูปแบบของหนาสไตล

ของกราฟก และโทนสี  

3. ความเปนเอกลักษณ การออกแบบเว็บไซตควรคํานึงถึงลักษณะขององคกร เพราะ

รูปแบบของเว็บไซตจะสะทอนถึงเอกลักษณและลักษณะของ

องคกรน้ัน ๆ  
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ตารางที่ 3 หลักการสําคัญของออกแบบเว็บไซต (ตอ) 
 

ประเด็นหลัก คําอธิบาย 

4. เน้ือหาทีม่ีประโยชน เน้ือหาเปนสิ่งที่สําคัญที่สุดในเว็บไซต ดังน้ันควรจัดเตรียม

เน้ือหาและขอมูลที่ผูใชตองการใหถูกตอง และสมบรูณ มกีาร

ปรับปรุงและเพิ่มเติมใหทันเหตุการณอยูเสมอ  

5. ระบบเนวิเกชันที่ใชงานงาย ตองออกแบบใหผูใชเขาใจงายและใชงานสะดวก ใชกราฟกที่

สื่อความหมายรวมกับคําอธิบายที่ชัดเจน มีรูปแบบและ

ลําดับของรายการที่สม่ําเสมอ เชน วางไว ตําแหนงเดียวกัน

ของทุกหนา 

6. ลกัษณะที่นาสนใจ หนาตาของเว็บไซตจะตองมีความสัมพันธกับคุณภาพของ

องคประกอบตางๆ เชน คุณภาพของกราฟกที่จะตอง

สมบูรณ การใชสี การใชตัวอักษรที่อานงาย สบายตา การใช

โทนสีที่เขากันลักษณะหนาตาที่ 

7. การใชงานอยางไมจาํกัด ผูใชสวนใหญสามารถเขาถึงไดมากที่สุดเลือกใชบราวเซอร

ชนิดใดก็ไดในการเขาถึงเน้ือหาสามารถแสดงผลไดทุกระบบ 

ปฏิบัติการและความละเอียดหนาจอตาง ๆ กันอยางไมมี

ปญหาเปนลักษณะสําคัญสําหรับผูใชที่มีจํานวนมาก 

8. คุณภาพในการออกแบบ การออกแบบและเรียบเรียงเน้ือหาอยางรอบคอบ สราง

ความ รูสึกวาเว็บไซตคุณภาพ ถูกตอง และเชื่อถือได 

9. ลงิคเชื่อมโยงตาง ๆ จะตองเชื่อมโยงไปหนาที่มีอยูจริงและถูกตอง ระบบการ

ทํางานตางๆ ในเว็บไซตจะตองมีความแนนอนและทําหนาที่

ไดอยางถูก 

 
ที่มา: พดงเกียรติ อุดมมีศกัด์ิ, การสรางเว็บไซต, เขาถงึเมื่อ 22 ธันวาคม 2558, เขาถงึไดจาก 

http://patamweb.blogspot.com/ 
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การออกแบบโครงสรางเว็บไซต (Site Structure Design) 

โครงสรางเว็บไซต (Site Structure) เปนแผนผังของการลําดับเน้ือหาหรือการจัดวาง

ตําแหนงเว็บเพจทั้งหมด จะทําใหเรารูวาทั้งเว็บไซตประกอบไปดวยเน้ือหาอะไรบาง และมีเว็บเพจ

หนาไหนที่เกี่ยวของเชื่อมโยงถึงกัน ดังน้ัน การออกแบบโครงสรางเว็บไซตจึงเปนเรื่องสําคัญ 

เปรียบเสมือนกับการเขียนแบบอาคารกอนที่จะลงมือสราง เพราะจะทําใหเรามองเห็นหนาตาของเวบ็

ไซทเปนรูปธรรมมากขึ้น สามารถออกแบบระบบเนวิเกชั่นไดเหมาะสมและเปนแนวทางการทํางานที่

ชัดเจน สําหรับขั้นตอนตอๆไป นอกจากน้ีโครงสรางเว็บไซตที่ดียังชวยใหผูชมไมสับสน และคนหา

ขอมูลที่ตองการไดอยางรวดเร็ว 

วิธีการจัดโครงสรางเว็บไซทสามารถทําไดหลายแบบ แตแนวคิดหลัก ๆ ที่นิยมใชกันมีอยู 

2 แบบ คือ 

1. จัดตามกลุมเน้ือหา (Content-based Structure) 

2. จัดตามกลุมผูชม (User-based Structure) 

การใชสีในการออกแบบเว็บไซต 

การสรางสีสันบนหนาเว็บเปนสิ่งที่สื่อความหมายของเว็บไซตไดอยางชัดเจน การเลอืกใชสี

ใหเหมาะสม กลมกลืน ไมเพียงแตจะสรางความพึงพอใจใหกับผูใช แตยังสามารถทําใหเห็นถึงความ

แตกตางระหวางเว็บไซตไดสีเปนองคประกอบหลักสําหรับการตกแตงเว็บ จึงจําเปนอยางย่ิงที่จะตอง

ทําความเขาใจเกี่ยวกับการใชสีระบบสีที่แสดงบนจอคอมพิวเตอร มีระบบการแสดงผลผานหลอด

ลําแสงที่เรียกวา CRT (Cathode ray tube) โดยมีลักษณะระบบสีแบบบวกอาศัยการผสมของของ

แสงสีแดง สีเขียว และสีนํ้าเงิน หรือระบบสี RGB สามารถกําหนดคาสีจาก 0 ถึง 255 ได จากการรวม

สีของแมสีหลักจะทําใหเกิดแสงสีขาว มีลักษณะเปนจุดเล็กๆ บนหนาจอไมสามารถมองเห็นดวยตา

เปลาได จะมองเห็นเปนสีที่ถูกผสมเปนเน้ือสีเดียวกันแลว จุดแตละจุดหรือพิกเซล (Pixel) เปน

สวนประกอบของภาพบนหนาจอคอมพิวเตอร โดยจํานวนบิตที่ใชในการกาํหนดความสามารถของการ

แสดงสีตางๆเพื่อสรางภาพบนจอน้ันเรียกวา บิตเด็ป (Bit-depth) ในภาษา HTML มีการกาํหนดสดีวย

ระบบเลขฐานสิบหกซึ่งมีเครื่องหมาย (#) อยูดานหนาและตามดวยเลขฐานสิบหกจํานวนอักษร

อีก 6 หลัก โดยแตละไบต (byte)จะมีตัวอักษรสองตัว แบงออกเปน 3 กลุม เชน #FF12AC การใช

ตัวอักษรแตละไบตน้ีเพื่อกําหนดระดับความเขมของแมสีแตละสีของชุดสี RGB โดย 2 หลักแรก แสดง

ถึงความเขมของสีแดง 2 หลักตอมา แสดงถึงความเขมของสีเขียว 2 หลักสุดทายแสดงถึงความเขม

ของสีนํ้าเงิน 

สีมีอิทธิพลในเรื่องของอารมณ การสื่อความหมายที่เดนชัด กระตุนการรับรูทางดานจิตใจ

มนุษย สีแตละสีใหความรูสึกอารมณที่ไมเหมือนกัน สีบางสีใหความรูสึกสงบ บางสีใหความรูสึก

ต่ืนเตนรุนแรง สีจึงเปนปจจัยสําคัญอยางย่ิงตอการออกแบบเว็บไซต ดังน้ัน การเลือกใชโทนสีภายใน

เว็บไซตเปนการแสดงถึงความแตกตางของสีที่แสดงออกทางอารมณ มีชีวิตชีวาหรือเศราโศก รูปแบบ

ของสีที่สายตาของมนุษยมองเห็น สามารถแบงออกเปน 3 กลุม คือ 
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ตารางที่ 4 สีที่สื่อถึงการแสดงอารมณ 
 

โทนสี สี อารมณ 

รอน  ความอบอุน และดึงดูดใจ 

เย็น  ดูสุภาพ ออนโยน เรียบรอย 

กลาง  เรียบงาย สุขุม 

 
ที่มา: พดงเกียรติ อุดมมีศกัด์ิ, การสรางเว็บไซต, เขาถงึเมื่อ 22 ธันวาคม 2558, เขาถงึไดจาก 

http://patamweb.blogspot.com/ 

 

1. สีโทนรอน (Warm Colors) เปนกลุมสีที่แสดงถึงความสุข ความปลอบโยน ความ

อบอุน และดึงดูดใจ สีกลุมน้ีเปนกลุมสีที่ชวยใหหายจากความเฉื่อยชามีชีวิตชีวามากย่ิงขึ้น 

2. สีโทนเย็น (Cool Colors) แสดงถึงความที่ดูสุภาพ ออนโยน เรียบรอย เปนกลุมสีที่มี

คนชอบมากที่สุด สามารถโนมนาวในระยะไกลได 

3. สีโทนกลาง (Neutral Colors) สีที่เปนกลางประกอบดวย สีดํา สีขาว สีเทา และสี

นํ้าตาล กลุมสีเหลาน้ีคือ สีกลางที่สามารถนําไปผสมกับสีอื่น ๆ เพื่อใหเกิดสีกลางขึ้นมา (พดงเกียรติ 

อุดมมีศักด์ิ, 2554) 

โดยสรุป สิ่งที่สําคัญตอผูออกแบบเว็บคือ การเลือกใชสีสําหรับเว็บ นอกจากจะมีผลตอ

การแสดงออกของเว็บแลวยังเปนการสรางความรูสึกที่ดีตอผูใชบริการ ดังน้ันจะเห็นวา สีแตละสี

สามารถสื่อความหมายของเว็บไดอยางชัดเจน ความแตกตาง ความสัมพันธทีเ่กดิขึน้ยอมสงผลใหเวบ็มี

ความนาเชื่อถือมากย่ิงขึ้น ชุดสีแตละชุดมีความสําคัญตอเว็บ ถาเลือกใชสีไมตรงกับวัตถุประสงคหรือ

เปาหมายอาจจะทําใหเว็บไมนาสนใจ ผูใชบริการจะไมกลับมาใชบริการอีกภายหลัง ฉะน้ัน การใชสี

อยางเหมาะสมเพื่อสื่อความหมายของเว็บตองเลือกใชสีที่มีความกลมกลืนกัน 
 

9. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

สาวิตรี ไทรเขื่อนขันธ (2556) ไดศึกษาพฤติกรรมการใชสังคมออนไลนของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐมที่ใชเครือขายสังคมออนไลนและเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ

เครือขายสังคมออนไลนของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม กลุมตัวอยางคือ นักศึกษา
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มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม จํานวน 392 คน เครื่องมือที่ใชวิจัยคือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการ

วิจัยคือ ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย

และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญงิ อายุ

ระหวาง 21-25 ปศึกษาอยูชั้นปที่ 1 และรายไดตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท ผลการวิเคราะห

พฤติกรรมพบวา เขาเครือขายออนไลนตอวันมากกวา 10 ครั้ง ใชบริการ เฟซบุก เวลาที่นิยมใชมาก

ที่สุดคือ 18.01-22.00 น. เครื่องมือที่ใชในการเขาเครือขายออนไลนคือ สมารทโฟน 

ธนธร โลหจินดา (2556) ไดศึกษาปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการทําธุรกรรมในธุรกิจซื้อ

ขายออนไลนของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเขตจังหวัดนครปฐม ดวยเทคนิคการวัด

พฤติกรรมเชิงเสนแบบหลายกลุม การศึกษาวิจัยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง ปจจัยดานองคประกอบ

เว็บไซตรานคาออนไลนที่สงผลตอพฤติกรรมการทําธุรกรรมในธุรกิจซื้อขายออนไลนของนักศึกษา

ระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยในเขตจังหวัดนครปฐม โดยกลุมตัวอยางไดแกนักศึกษา ระดับปริญญา

ตรีในมหาวิทยาลัยเขต จังหวัดนครปฐมที่เคยทําธุรกรรมในธุรกิจซื้อขายออนไลนจํานวน  400 คน ใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและใชสถิติการวิเคราะหความถดถอยโลจิสติก

พหุกลุม (Multinomial Logistic Regression) ในการวิเคราะหขอมูลผลการวิจัยพบวาปจจัยที่สงผล

ตอพฤติกรรมดานความถี่ในการซื้อคือ แคตตาล็อกอิเลกทรอนิกส ประกอบดวย มีรูปภาพของสนิคา มี

รายละเอียดของสินคาครบถวนและมีเครื่องมือชวยคนหาสินคา เว็บไซตมีรายละเอยีดการเปรยีบเทยีบ

ราคา ประกอบดวย มีการแสดงราคาเปรียบเทียบและมีราคากลางของสนิคาทีจ่ดัทาํในหนวยงานกลาง

ที่นาเชื่อถือ รวมไปถึงการมเครื่องหมายรับรองความนาเชื่อถือในการประกอบธุรกิจพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส จากหนวยงานกลาง ในดานของปจจัยที่สงผลตอรูปแบบการชําระเงิน คือมี

เครื่องหมายรับรองความนาเชื่อถือในการประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและปจจัยที่สงผลตอ

พฤติกรรมดานประเภทสินคาที่ซื้อ ไดแก แคตตาล็อกอิเลกทรอนิกสที่มีระบบใหคะแนนสินคาจาก

ผูบริโภค 

นัฐฐา ธิติโยธิน (2556) ไดศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้ออะไหลรถยนตของผูบริโภคจาก

ผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา วัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมผูบริโภค

และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออะไหลรถยนตของผูบริโภคจาก

ผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา มีการต้ังสมมติฐานเพื่อทดสอบความแตกตางระหวางตัวแปร

อิสระ ซึ่งมี 3 ตัวแปรไดแก ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซื้ออะไหลรถยนตของผูบริโภค และปจจัย

สวนประสมทางการตลาด มีการต้ังสมมติฐานเพื่อทดสอบความแตกตางระหวางตัวแปรตาม ไดแก 

การตัดสินใจเลือกซื้ออะไหลรถยนตของผูบริโภคจากผูแทนจําหนายในเขตอําเภอศรีราชา โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล จากกลุมตัวอยางในเขตอําเภอศรีราชา จํานวน 400 ชุด 

แลววิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมานคาสถิติที่ใชคือ ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุเฉลี่ยอยูในชวง 31-40 ป สถานภาพสมรส มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี อาชีพธุรกิจสวนตัว และมีรายไดอยูในชวง 10,000 - 20,000 บาทตอเดือน สวน



38 

ใหญใชย่ีหอโตโยตาและเลือกซื้ออะไหลชนิดระบบเครื่องรถยนต เชน ไสกรองตาง ๆ น้ํามันเครื่อง 

เหตุผลจึงตองการเลือกซื้ออะไหลรถยนตเพราะชํารุดเสียหาย ยังสนใจประเภทอะไหลแทจากศูนย 

และใหความสําคัญของสถานที่ซื้อ คือ ความนาเชื่อถือ การรับประกันของอะไหล 

ทิจิตตา สูงกิจบูลย (2556) ไดศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจรานอะไหลรถ

พวงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม กรณีศึกษา หจก.ชาติชัยไฮโดลิค การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค

เพื่อศึกษา 1. รูปแบบการดําเนินการของธุรกิจจําหนายอะไหลรถพวง 2. กลยุทธของธุรกิจจําหนาย

อะไหลรถพวงที่ใชในการแขงขัน 3. แนวทางการปฏิบัติที่ดีในการดําเนินธุรกิจจําหนายอะไหลรถพวง 

4. ปญหาและแนวทางการแกปญหาดานการประกอบการธุรกิจจําหนายอะไหลรถพวง ผูวิจัย

ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลและเอกสารและสื่ออิเล็กทรอนิกสรวมกับการสัมภาษณเชิงลึกแบบไมมี

โครงสรางและการสังเกตแบบมีสวนรวมและไมมีสวนรวมกับผูใหขอมูลที่เปน เจาของกิจการ ผูจดัการ 

เสมียน ชาง พนักงานจัดสงสินคาและลูกคา ผลการวิจัยพบวา รูปแบบการดําเนินกลยุทธของ หจก.

ชาติชัยไฮโดลิค เปนรูปแบบธุรกิจครอบครัว มีการดําเนินธุรกิจอยางเปนระบบ เชน รูปแบบการจัด

ราน มีการจัดเก็บสินคาเปนหมวดหมู เพื่องายตอการคนหามีบริการสินคาคงคลังโดยนําระบบ

คอมพิวเตอรมาบันทึกเกี่ยวกับสินคาคงคลัง ทําใหบริหารคลังสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ กลยุทธที่

สรางความพึงพอใจใหแกลูกคาคือ 1. มีผลิตภัณฑที่หลากหลาย 2. มีราคาใหเลือกตามลําดับคุณภาพ 

3. สถานที่ต้ังรานสะดวกซื้อมีที่จอดรถ 4. มีการประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน 5. บุคลากรมีความรู 

6. มีกระบวนการสั่งซื้องาย กระชับ 7. บรรยากาศภายในรานสวยงามสะอาด 

ณัฐา ฉางชูโต (2555) ไดศึกษาปจจัยการสื่อสารการตลาดในธุรกิจออนไลน เน่ืองจาก

ผูประกอบการขาดความเขาใจเกี่ยวกับการดําเนินธุรกิจ และผูบริโภคก็ยังขาดความเชื่อถือ และความ

ไววางใจในการสั่งซื้อสินคาออนไลน ปญหาดังกลาวเกิดจากการขาดการสื่อสารการตลาดที่ดีและ

ถูกตอง ดังน้ัน บทความเรื่องน้ีจึงนําเสนอปจจัยในการสื่อสารการตลาดของธุรกิจออนไลน ซึ่งไมได

มองการสื่อสารการตลาดเปนเพียงแคการสงเสริมการตลาดเทาน้ัน หากแตมองวา ทุกขั้นตอนของการ

ดําเนินธุรกิจออนไลนคือ การสื่อสารที่ลวนแลวแตมีผลตอการรับรูของลูกคาทั้งสิ้น ประกอบดวย 6 

ปจจัย ไดแก 1. ปจจัยดานผูสงสารเว็บไซตจะตองมีความนาเชื่อถือและนาไววางใจ 2. ปจจัยดาน

เน้ือหาสารคือ ขอมูลขาวสารตองสอดคลองกับความตองการของลูกคา 3. ปจจัยดานชองทางการ

สื่อสารหรือตัวกลางในการนําเน้ือหาสารของเว็บไซตสงไปยังลูกคาเชน ระบบเครอืขายทีร่วดเรว็และใช

งานงาย เปนตน 4. ปจจัยดานผูรับสารโดยพิจารณาปจจัยบุคคลปจจัยดานสังคมวัฒนธรรมและปจจยั

ดานจิตวิทยาของผูรับสารประกอบในการสื่อสาร 5. ปจจัยดานผลตอบกลับ คือ การวัดประสิทธิผล

ทางการสื่อสาร และ 6. ปจจัยดานสิ่งรบกวน คือ สิ่งที่สงผลทางลบตอการแปลความหมายขอมูล และ

ทําใหการสื่อสารการตลาดลมเหลว จากการทําวิจัยผลสรุปชี้ใหเห็นวา ธุรกิจออนไลนมีแนวโนมที่จะ

เติบโตมากขึ้นในประเทศไทยและทั่วโลก ดังน้ันผูประกอบการควรใหความสําคัญกับปจจัยในการ

สื่อสารการตลาดที่จะมามีสวนในการขับเคลื่อนใหเว็บไซตเปนที่รูจักและไดรับความนิยม ปจจัย

ดังกลาวประกอบดวย ปจจัยดานผูสงสารหรือเจาของเว็บไซตจะตองทําใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่น 



39 

มั่นใจในธุรกิจ ปจจัยดานเน้ือหาสาร อาทิภาพขอความ การออกแบบ การกําหนดราคา จะตองมี

อิทธิพลในการจูงใจใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อปจจัยดานชองทางการสื่อสารควรมุงเนนการเตรียม

ระบบใหมีความรวดเร็ว ลูกคาสามารถเขาถึงเว็บไซตไดงายและระบบควรจะมีการออกแบบใหมีการ

โตตอบหรือปฏิสัมพันธไดทันทีปจจัยดานผูรับสารควรทําความเขาใจเชิงลึกถึงความคิด แรงจูงใจและ

พฤติกรรมของลูกคาเปาหมายเพื่อจะไดกําหนดกลยุทธการสื่อสารการตลาดปจจัยดานผลตอบกลับ

ผูประกอบการควรจะมีการวัดผลการสื่อสารการตลาดของเว็บไซตเพื่อนํามาพัฒนา ปรับปรุง และ

ปจจัยดานสิ่งรบกวน ผูประกอบการตองคนหาวาอะไรคือสาเหตุที่ทําใหการสื่อสารการตลาดของ

เว็บไซตไมเปนไปตามเปาหมาย จากที่กลาวมาผูประกอบการในธุรกิจออนไลนจึงควรตระหนักถึง

ปจจัยดังกลาวขางตน เพื่อนํามาใชในการกําหนดกลยุทธการสื่อสารการตลาดใหประสบความสําเร็จ 

อาภาภรณ วัธนกุล (2555) ไดศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซือ้สนิคาของ

ผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย วัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยม

ของประเทศไทย โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย ไดแก ผูบริโภคที่ใชบริการอินเทอรเน็ตในประเทศ

ไทยจํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่ใชบริการอินเทอรเน็ตในประเทศไทยที่เคยสั่งซื้อ

สินคาบริการผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย สวนใหญเปนเพศหญิง มี

อายุ 31 ปขึ้นไป ระดับการศึกษาสูงสุดอยูในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพทํางาน

บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท และมีถิ่นที่อยูอาศัยในเขตกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล โดยผูบริโภคมีความคิดเห็นตอระดับความสําคัญของปจจัยดานองคประกอบเว็บไซต 

7C ในดานรูปลักษณดานสวน ประกอบที่เปนเน้ือหา และการติดตอคาขาย อยูในระดับที่มากที่สุด 

ดานการติดตอสื่อสาร และการเชื่อมโยงอยูในระดับมาก และผูบริโภคมีความคิดเห็นตอระดับ

ความสําคัญของปจจัยดานความนาเชื่อถือโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด 

ภควัฒน อยูวัฒนา(2554) ไดศึกษาการจัดการรานคาออนไลนดวยเทคโนโลยีเว็บโดยการ

พัฒนาระบบรานคาออนไลน เปนการใชตลาดอิเล็กทรอนิกส เน่ืองจากมีความยืดหยุนและใชเงนิลงทนุ

ไมสูงมากนัก จึงทําใหเหมาะสมเปนอยางมากกับธุรกิจขนาดยอมและสามารถดําเนินธุรกิจแบบไดเปน

อยางดี นอกจากน้ียังเปนทางเลือกในการเพิ่มยอดขายใหดีมากขึ้น โดยทําการพัฒนาเว็บไซตเพื่อเปน

การประชาสัมพันธขอมูลของรานคาผานระบบอินเทอรเน็ต ทําใหสามารถตอบสนองตอการ

เปลี่ยนแปลงที่เกิด ดังน้ันระบบการจัดการการคาผานเว็บ จึงเปนมากกวาการซื้อขายผานอินเทอรเน็ต

และเปนการเปลี่ยน แปลงกระบวนการตาง ๆ ในการดําเนินธุรกิจที่เคยเปนมาในอดีตใหกาวหนา

ย่ิงขึ้น จากผลการดําเนินการ ศึกษาคนควาขอมูลในการงานและระบบงานของระบบรานคาทําใหเกิด

ความเขาใจระบบการทํางานของตนเองมากขึ้น ซึ่งไดมีการวิเคราะหความตองการในระบบซื้อ-ขาย 

และการทํางานทั่วไปของรานคาอื่น ๆหลังการพัฒนาโปรแกรมเสร็จเรียบรอยแลวน้ัน ระบบที่ถูก

พัฒนาขึ้นน้ันสามารถใชงานได 
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บุญฤกษ กาญจนเทพ (2554) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลนโดยวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางดาน

การตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อสินคาในตลาดออนไลน  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี เปนกลุมผูที่เคยซื้อ

สินคาในตลาดออนไลนจํานวน 400 คนโดยการสุมตัวอยางโดยวิธีไมคํานึงถึงความนาจะเปน ใชการ

สุมตัวอยางแบบสะดวก ทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามและวเิคราะหขอมลูโดยใชสถติิเชงิ

พรรณนาประกอบดวย ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน

ประกอบดวย Independent Sample t-test และ One Way ANOVA และคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05ผลการวิจัยพบวา ผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ

หญิง อายุอยูในกลุม 26 – 33 ป สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน และรายไดตอเดือน 10,000 – 19,999 บาท ใหระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยสวน

ประสมทางดานทางดานการตลาดสวนใหญอยูในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน ที่แตกตางกันมีผลทําใหพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแตกตางกัน 

นิธิ เกตุหิรัญ (2553) ไดศึกษาโครงการศูนยออกแบบและตกแตงประดับยนต การศึกษาครั้ง

น้ีเริ่มตนดวยการศึกษาความเปนไปไดเชิงธุรกิจและปจจัยตาง ๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

จากผูบริโภค โดยใชวิธีศึกษาทางดานการวิจัย ทําการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) เพื่อ

หาแนวคิด ปจจัยที่เกี่ยวของ จากบุคคลที่ทําธุรกิจเกีย่วกับรานตกแตงประดับยนตและนําปจจัยตางๆมา

ทําแบบสอบถาม และทดสอบแบบสอบถามจากการสุมตัวอยางจํานวน 20 คน เพื่อทราบความรับรูและ

ความเขาใจในแบบสอบถาม โดยสํารวจความตองการของกลุมลูกคาจํานวน 400 ชุด โดยใชวิธีการสุม

กลุมลูกคาโดยนําแบบสอบถามแจกใหกับลูกคาตามรานประดับยนตทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานครและทาํ

การวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Research) สถิติที่ใชในการวิเคราะหไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย

เพื่อหาตัวแปรตางๆจากผลการศึกษาของโครงการพบวากระแสและสภาพตลาดของธุรกิจการศกึษาน้ันมี

แนวโนมการเติบโตอยางตอเน่ือง เน่ืองจากกลุมเปาหมายมีแนวโนมจํานวนที่มากขึ้นและทางโครงการมี

จุดแตกตางที่ตางจากคูแขงขันมากและสถานที่ที่สะดวกเหมาะสมตอการเขารับบริการและสะดวกตอ

ลูกคาที่จะเขาใชบริการทั้งหมดน้ีจึงสามารถสูกับคูแขงขันได 

ฐิติมา พิบูลกิตติพัทธ (2553) ไดศึกษาเรื่องกลยุทธการจําหนายอะไหลรถยนตมือสองใน

เขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธ

การจัดจําหนายอะไหลรถยนตมือสอง ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดและ

การบริการแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีภูมิลําเนาตางกัน ใหความสําคัญตอกลยุทธการจัดจําหนายอะไหล

รถยนตมือสอง ทุกดานไมแตกตางกัน และ ผูบริโภคที่มีรายไดตางกันใหความสําคัญตอกลยุทธการจัด

จําหนายอะไหลรถยนตมือสอง ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดและการบริหารแตกตางกัน 
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คิยิอิมูบิล (2012) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตของนักศึกษา

วิทยาลัยการศึกษา ผลการวิจัยพบวา นักเรียนเพศชาย มีพฤติกรรมการใชบอยครั้ง และมีทัศนคติที่ดี

ตอการซื้อสินคาออนไลนไดดีกวานักเรียนหญิง นักเรียนที่มีรายไดตอเดือนมากกวาและมีความรู

ความสามารถทางอินเทอรเน็ตมากกวาจะมีทัศนะคติที่ดีและสัดสวนที่จะซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต

มากกวานักเรียนที่มีรายไดตอเดือนและมีความรูความสามารถทางอินเทอรเน็ตนอย นักเรียนที่มีบัตร

เครดิตมีความคุนเคยและไมรูสึกวิตกหรือกังวลมากกวานักเรียนที่ไมมีบัตรเครดิต   

หวัง ปง อัน (2011) ไดศกึษาผลกระทบของระดับความรูเกี่ยวกับความเสี่ยงจากการขาด

ระบบรักษาความปลอดภัยในธุรกรรมออนไลนตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคผานพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสประเภท B2C ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคเต็มใจที่จะจายเงินเพื่อหลีกเลี่ยงความเสีย่งที่

อาจจะเกิดขึ้น ความต้ังใจที่จะซื้อสินคาออนไลนมีความแตกตางกันอยางเปนระบบภายใตเงื่อนไข

ระดับความรูที่แตกตางกัน ผลลัพธชี้ใหเห็นวาผูคนสามารถแยกความแตกตางระหวางความเสี่ยงและ

ความไมแนนอนและยินดีจายคาบริการเพิ่มขึ้นเพื่อหลีกเลี่ยงความไมชัดเจน โดยเฉพาะการวิจัยน้ี

แสดงใหเห็นวาคนที่สามารถตัดสินใจที่มีความเสี่ยงในการทํางานหรือชีวิตจริง เชน การตัดสินใจที่มี

ความเสี่ยงในการทําธุรกรรมอีคอมเมิรซภายใตเงื่อนไขที่ไมชัดเจน ผูบริโภคยินดีที่จะจายเงินเพิ่มเพื่อ

ความแนนอนที่เชื่อถือได 

แอนนา เรคจีนา จอหนดอตต้ี (2010) ไดศึกษาการประเมินความเปนไปไดทางการเงิน

เพื่อวิเคราะหโครงการลงทุน วัตถุประสงคเพื่อประเมินแบบจําลองโครงสรางทีใ่ชในการวเิคราะหความ

เปนไปไดทางการเงินของโครงการลงทุน ภาพรวมของวิธีการประเมินความเปนไปไดทางการเงินถูก

นําเสนอ รวมไปถึงรูปแบบการประเมินทั่วไปซึ่งนําไปใชเปนพื้นฐานในการสรางแบบจําลองใหมวธิกีาร

วิเคราะหความเสี่ยงไดถูกนําเสนอเพราะเปนตัวที่มีผลกระทบอยางมากตอผลลัพธของการประเมิน 

วิธีการนําไปใชให ใหเหมาะสมแบบใหมที่ถูกนําไปใชประเมินความตองการทางการเงินของโครงการ

ลงทุนไดถูกแสดงไว รวมถึงวิธีการพยากรณใหมของปที่เหมาะสมในการขายการลงทุน กรณีศึกษาถูก

ใชเพื่อแสดงใหเห็นถึงแบบจําลองที่ใชประเมินความเปนไปไดทางการเงินของโรงงานพลังงานความ

รอนใตพิภพ ผลสรุป ออกมาเปนคา มูลคาปจจุบันสุทธิ , อัตราผลตอบแทนภายใน และอัตรา

ผลตอบแทนจากโครงการแบบปรับคาที่ควรจะใชเพื่อประเมินความเปนไปไดทางการเงนิของโครงการ

ลงทุน นอกจากน้ันยังตองคํานวณตัวแปรของความเปนไปไดทางการเงิน ในรูปแบบการประเมินคา

ความออนไหวของโครงการในแบบการดําเนินการตางๆและวิเคราะหแบบจาลองความเกี่ยวกับความ

เสีย่งตอโครงการลงทุนผลการศึกษาพบวาโครงการเริ่มสรางป 2010 สามารถผลิตกระแสไฟฟาไดใน

อีก  3 ปตอมาโดยคาดหวังอายุการใชงานของโรงงานที่ 20 ปเงินลงทุน 131 ลานดอลลารดอกเบี้ย

เงินกู 8% มูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ 748 ลานดอลลาร IRR เทากับ 12.1% MIRR เทากับ 11.4% 

สรุปโครงการมีความนาสนใจในการลงทุน การวิเคราะหความออนไหวพบวาคาความรอนใตพิภพ

นอยลงและคาเงินลงทุนที่เพิ่มขึ้นจะทําใหโครงการไมมีความนาสนใจในการลงทุน 
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ปเตอร สวีฟเฟล ครีสตอปห อเคน เทลเลอร (2008) ไดศึกษาเรื่องความเปนไปไดของ

นโยบายการลงทุนของบริษัทประกัน บทความน้ีใหความสนใจกับปญหาเรื่องนโยบายการลงทุนของ

บริษัทประกัน ซึ่งดูจะถูกมองขามมาจนถึงบัดน้ี ซึ่งมีความเปนไปไดที่ชัดเจนวาบริษัทประกันทั้งหลาย

น้ันไมอาจตอบสนองตอความตองการของผูถือหุนที่หลากหลายไดทั้งในแงของผลตอบแทนและความ

ไมแนนอน ในขณะที่มีการใชตัวแบบการต้ังราคาหลักทรัพย (Capital Asset Pricing Model: CAPM) 

เปนเกณฑ บทความน้ีไดจําแนกผูถือหุนซึ่งมีสวนกําหนดขอจํากัดเพิ่มเติมออกเปน 2 กลุม กลุมแรกคอื 

“ความมั่นคงทางรายได” (income security) ซึ่งสนใจเรื่องผูรับประโยชนปจจุบันและพนักงาน

เกาแกและกลุมที่สองคือ “การลงทุนลงแรงที่คาดการณได” (predictability of contributions) ซึ่ง

สนใจเรื่องพนักงานหนุมสาวที่ทุมเททํางานและนายจางผูใหการสนับสนุน โดยมีการอธิบายถึงเงื่อนไข

ตาง ๆ ที่เกิดจากการผสมกันของขอจํากัดทั้งหลายซึ่งนําไปสูสภาวะที่ขาดความเปนไปไดในการ

กําหนดนโยบายการลงทุนของบริษัท ดังน้ันคาความเบี่ยงเบนจากเสนตลาดทุนที่นอยที่สุดจึงถูกเสนอ

ใหใชเปนเกณฑมาตรฐานสําหรับวัดสมรรถนะในสถานการณเหลาน้ี 

เจมส ที วอลเตอร (1998) ไดศึกษาความเปนไปไดทางการเงินของสวนอุตสาหกรรม
ผลิตภัณฑที่ทําจากไม มีวัตถุประสงคเพื่อพัฒนาวิธีการคํานวณความเปนไปไดทางเศรษฐศาสตรของ
สวนอุตสาหกรรมผลิตภัณฑที่ทําจากไมวิธีการประกอบดวย เจาะจงสัมภาษณเจาของสวน

อุตสาหกรรม ศึกษาความเปนไปไดของโรงงานผูผลิต ศึกษาความเปนไปไดหนวยงานพัฒนาและ
ประสานงานและฝายการเงินที่เปนที่สนใจในการศึกษาครั้งน้ี ขอกําหนดเบื้องตนเพื่อการวเิคราะหทาง
การเงินจะรวมไปถึงการวิเคราะหการตลาดและการวิเคราะหดานเทคนิคอีกทั้งยังวิเคราะหดานชมุชน 
เพื่อใหทราบถึงผลกระทบที่เปนองคประกอบสําคัญของการวิเคราะหความเปนไปได กรณีศึกษาที่ได
ดําเนินการวิเคราะหความเปนไปไดทางเศรษฐกิจ สําหรับสวนอุตสาหกรรมผลิตภัณฑไมในภาค
ตะวันตกเฉียงใตรัฐเวอรจิเนีย กรณีศึกษาไดขอสรุปจากผูประกอบการผลิตไมอัดผูผลิตไมเน้ือแข็ง

ผูผลิตกังหันและไมตางมีความตองการใหเจาของสวนอุตสาหกรรมใหการบริการดานการตลาดและ
ระบบการผลิตที่ดีรวมทั้งจัดสวนสาธารณะเพื่อการพกผอน โดยคาดวาสวนอตุสาหกรรมแหงน้ีจะไดรบั
ผลกระทบเชิงบวกที่แข็งแกรงในเศรษฐกิจภูมิภาค 
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ตารางที่  5 สรุปแนวทางการศึกษาและประโยชนจากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 
 

เน้ือหา 

แนวทางการนําไปใชประโยชน 

ความสําคัญ
และวัตถุ 
ประสงค 

กรอบแนว 
คิดในการ

วิจัย 

เครื่องมือใน
การวิจัย 

สถิติท่ีใชใน
การวิจัย 

อภิปรายผล 

1. รานคาออนไลน √ √ √ √ √ 
2. ระบบการคาอิเล็กทรอนิกส √ √ √ √ √ 
3. หลักการนําเขาสินคา √ √ √   
4. แนวคิดการตกแตงรถยนต √ √ √  √ 
5. อุปกรณที่นิยมใชในการ

ตกแตงรถยนต 
√ √  √ √ 

6. การจัดทาํรายงานทางการ 
เงิน 

√ √ √  √ 

7. หลักการวิเคราะห
อัตราสวนทางการเงิน 

√ √ √ √  

8. แนวคิดการออกแบบ
เว็บไซต 

√ √ √  √ 

9. งานวจิัยที่เกี่ยวของ √ √ √ √ √ 
  

จากตารางที่ 5 รานคาออนไลน ระบบการคาอิเล็กทรอนิกส อุปกรณที่นิยมใชในการ

ตกแตงรถยนต หลักการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน และงานวิจัยที่เกี่ยวของ สามารถนํามา
กําหนด ความสําคัญและวัตถุประสงค กรอบแนวคิดในการวิจัย เครื่องมือในการวิจัย สถิติที่ใชในการ
วิจัย และ อภิปรายผล แนวคิดการตกแตงรถยนต การจัดทํารายงานทางการเงิน และแนวคิดการ
ออกแบบเว็บไซต สามารถนํามากําหนด ความสําคัญและวัตถุประสงค กรอบแนวคิดในการวิจัย 
เครื่องมือในการวิจัย และอภิปรายผล หลักการนําเขาสินคา สามารถนํามากําหนด ความสําคัญและ
วัตถุประสงค กรอบแนวคิดในการวิจัยและเครื่องมือในการวิจัย 
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บทท่ี 3 

วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อเปนการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนของ

ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน เพื่อศึกษาตนทุนและผลตอบแทน ความคิดเห็นของ

ธุรกิจจากการสัมภาษณผูประกอบกิจการและผูที่มีสวนเกี่ยวของเพื่อนําผลที่ได ไปใชประโยชนในการ

วางแผนการลงทุนหรือการปรับเปลี่ยนตนทุนตางๆของกิจการใหไปในทิศทางที่เหมาะสม โดย

วิเคราะหสมมติฐานรายได สมมติฐานรายจาย รายงานทางงานเงิน ไดแกงบดุลงบกําไรขาดทุน งบ

กระแสเงินสด ใชอัตราสวนทางการเงิน ไดแก มูลคาปจจุบันสุทธิ อัตราสวนของผลตอบแทนตอตนทุน 

อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ และระยะเวลาคืนทุน จากน้ันจึงวิเคราะหความออนไหว เพื่อศึกษา

ความเปนไปไดของโครงการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน โดยประกอบดวย

รายละเอียดดังตอไปน้ี 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

2.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

4.  การวิเคราะหขอมูล 

โดยจะดําเนินวิจัยตามลําดับข้ันตอน แบงเปน 2 ข้ันตอน ดังน้ี 

ข้ันตอนที่ 1 ข้ันการศึกษาขอมูลโครงการลงทุนรานขายอุปกรณตกแตงรถยนตที่ทําตลาด

ออนไลนในเขตกรุงเทพมหานครฯ 

ข้ันตอนที ่2 การวิเคราะหโครงการลงทุน 

 

ขั้นตอนท่ี 1 ขั้นการศึกษาเก่ียวกับตนทุนและคาใชจายโครงการลงทุนรานขายอุปกรณตกแตง

รถยนตท่ีทําตลาดออนไลนในเขตกรุงเทพมหานครฯ 

1. การดําเนินการสัมภาษณเชิงลึกศึกษาเกี่ยวกับตนทุนและคาใชจายจากเจาของกิจการ 

ผูจัดการ พนักงานและผูมี่สวนเกี่ยวของ 

 1.1  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยางประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี 

คือ เจาของกิจการผูใหขอมูลหลักในการศึกษา คือ เจาของกิจการ ผูจัดการ พนักงานและผูมี่สวน

เกี่ยวของจํานวน 17 คน โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบลูกโซ (Snowball Sampling) ผูวิจัยจํา

เก็บขอมูลจากผูใหสัมภาษณ ที่ตรงกับงานวิจัยครั้งน้ีโดยจะเก็บขอมูลไปเรื่อยๆ จนขอมูลที่รับเกิด

ความอิ่มตัวจากผูใหสัมภาษณ 
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 1.2 การเก็บรวบรวมขอมูล 

  1.2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

   การเก็บรวบรวมขอมูลทางดานตนทุน ปริมาณสินคาและ ผลตอบแทนจาก

แหลงขอมูลโดยตรงโดยการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจและผูมีสวนเกี่ยวของในธุรกิจซื้อขาย

อุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน10รายประกอบดวยตนทุนหรือ

คาใชจายในการลงทุนและขอมูลทางดานผลตอบแทนหรือรายไดของกิจการ 

  1.2.2 ขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) 

   ศึกษาและรวบรวมขอมูลจากเอกสารและบทความที่เกี่ยวของเพื่อใหได

ขอมูลพื้นฐานเพื่อมาสนับสนุนหรือโตแยงการวิเคราะหตนทุนของโครงการลงทุนในธุรกิจซื้อขาย

อุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

 1.3  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

  เครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือ แนวสัมภาษณความคิดเห็นเกี่ยวกับโครงการลงทุน

รานขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนในเขตกรุงเทพฯ ประกอบดวยคําถามในดานการลงทุนดาน

ตนทุน ผลตอบแทน และดานการตลาด โดยใชแบบบันทึกและเครื่องอัดเทปประกอบการเก็บรวบรวม

ขอมูล 

 1.4  การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 

  จากการดําเนินการสัมภาษณสามารถสรุปไดดังน้ี  

  1.4.1 การสัมภาษณเชิงลึก การเก็บรวบรวมขอมูลในสวนของผูประกอบธุรกจิและ

ผูเกี่ยวของกับรานขายอุปกรณตกแตงรถยนตที่ทําตลาดออนไลนในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10

ราย ผูวิจัยสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) เกี่ยวกับประเด็นเกี่ยวกับการบริหารจัดการอยาง

คลอบคลุม ในดานการลงทุนดานตนทุน ผลตอบแทน และดานการตลาด 

  1.4.2 สกัดประเด็น ซึ่งเปนแนวการสรุปความเห็นของกลุมผูประกอบการธุรกิจ

และผูเกี่ยวของกับรานขายอุปกรณตกแตงรถยนตที่ทําตลาดออนไลนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.5  การตรวจสอบความเช่ือมั่น 

  การตรวจสอบความเช่ือมั่นของขอมูลน้ันใชการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา 

(Data Triangulation) โดยมีการตรวจสอบแบงออกเปน 3 ดาน ดังน้ี  

  1.5.1 ดานขอมูลดูจากแหลงเวลาและแหลงสถานที่ ถาขอมูลตางสถานที่กันจะ

เหมือนกันหรือไม  

  1.5.2 ดานแหลงบุคคล หมายถึง ถาบุคคลผูใหขอมูลเปลี่ยนไป ขอมูลจะ

เหมือนเดิมหรือไม 

  1.5.3 ดานทฤษฎีตรวจสอบวา ถาผูวิจัยใชแนวคิดทฤษฎีที่ตางไปจากเดิมจะทําให

การตีความขอมูลแตกตางกันมากนอยเพียงใด  
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 1.6 การวิเคราะหขอมูล 

  ในการวิจัยน้ีผูวิจัยดําเนินการโดยวิเคราะหขอมูลแบบการเทียบเคียงรูปแบบ 

(Pattern Matching) โดยการสรางขอสรุปจากการเก็บขอมูลที่ได นํามาเปรียบเทียบกับขอมูลทาง

ทฤษฎีและงานวิจัยที่ผานมาแลววิเคราะหขอมูลในลักษณะการบรรยายแลวนํามาวิเคราะหตรวจสอบ

ขอมูลแบบสามเสา ไดแก การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล พิจารณาแหลงเวลา แหลงสถานที่และ

แหลงบุคคลที่แตกตางกัน เชน ใชวิธีสังเกตควบคูไปกับการซักถาม โดยออกแบบสัมภาษณให

ครอบคลุมกับขอมูลและเอกสารเบื้องตน 

  การสํารวจความคิดเห็นดวยการสอบถามกลุมผูใชบริการรานอุปกรณตกแตง

รถยนตออนไลน 

  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  1.6.1 ประชากร คือ จํานวนผูจดทะเบียนรถยนตน่ังสวนบุคคลไมเกิน 7 คนในเขต

กรุงเทพมหานครฯป 2557 ซึ่งเทากับ 3,592,212 คัน (กลุมสถิติการขนสง กอง แผนงาน  กรมการ

ขนสงทางบก, 2557)    

  1.6.2 กลุมตัวอยาง คือ กลุมผูใชบริการรานตกแตงอุปกรณรถยนตในเขต

กรุงเทพมหานครฯในการกําหนดขนาดตัวอยางในกรณีที่ทราบจํานวนประชากรแนนอนของ taro 

Yamane ที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 ตามสูตรคํานวณดังน้ี 

   n  =  N/ (1+N݁ଶ) 

  เมื่อ  n = จํานวนตัวอยาง 

   N = จํานวนประชากรทัง้หมด 

   e = ความคลาดเคลื่อนทีก่ําหนด เทากับ 0.05 

  แทนคา  n = 3,592,212 /(1+3,592,212 (0.05²)) 

   n  =  399.96 

  จากคา n ที่ได n = 399.96 ประมาณการกลุมตัวอยางเทากับ 400 ตัวอยางและ

สุมแบบตามสะดวกกลุมตัวอยางเปนผูที่มาใชบริการรานตกแตงรถยนตที่ใหความรวมมือกับผูวิจัยใน

การใหขอมูล 

2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือแบบสอบถามที่ใชถามผูที่เขามาใชบริการหนารานและผูที่

เคยซื้อผานทางชองทางออนไลน ซึงแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน 

 สวนที่ 1 เปนขอคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามลักษณะของ

แบบสอบถามเปนแบบตรวจรายการ 

 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตามแนวสวนประสมทางการตลาด 

7Psลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบประเมินคา 5 ระดับเปนมาตรวัดลักษณะของขอคําถามโดย

เปนขอความเชิงบวก 
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 สวนที่ 3 ขอเสนอแนะ เปนแบบสอบถามปลายเปด  

 การตรวจวัดและการใหคะแนน 

ระดับความเห็น คะแนนขอความเชิงบวก 

มากที่สุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอย 2 

นอยที่สุด 1 

 เมื่อรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามและทําการแจกแจงความถ่ีแลว จะใชคะแนน

เฉลี่ยของกลุมตัวอยางแบงระดับความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ โดยใชหลักเกณฑการหาความกวาง

อันตรภาคช้ันและการแปลความหมายของคะแนนดังน้ี 

ระดับคะแนนเฉลี่ย ระดับความเห็น 

4.21-5.00 มากที่สุด 

3.41-4.20 มาก 

2.61-3.40 ปานกลาง 

1.81-2.60 นอย 

1.00-1.80 นอยที่สุด 

3. การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 3.1 การทดสอบความตรงเชิงโครงสราง โดยนําแบบสอบถามไปเสนออาจารยทีป่รกึษา 

วิทยานิพนธ เพื่อพิจารณา และตรวจสอบความถูกตองเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาของคําถามแตละขอตาม

จุดประสงคของงานวิจัยครั้งน้ี ดวยการทํา IOC ที่มีเกณฑการพิจารณาใหคะแนนดังน้ี  

  ให  1  เมื่อแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกับจุดประสงค 

   0  เมื่อไมแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกับจุดประสงค 

   -1  เมื่อแนใจวาขอคําถามไมมีความสอดคลองกับจุดประสงค 

  หลังจากน้ันนําคะแนนของผูเช่ียวชาญมาหาคาดัชนีความสอดคลองโดยกําหนด

เกณฑความสอดคลองจากการคํานวณจะมีคา (-1.00) – 1.00 

  คาความเช่ือมั่นโดยใชสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบราค (Cronbach’s 

Alpha Coefficient)ซึ่งความเช่ือมั่น (Reliability)ของแบบสอบถามทั้งฉบับ ผลลัพธคาแอลฟาที่ไดจะ

มีคาระหวาง 0<α<1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 แสดงวามีความเช่ือมั่นสูง โดยมีคาเทากับ 0.951 

4.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 4.1 การเก็บขอมูลผูที่เขามาใชบริการหนารานและผูที่เคยซื้อผานทางชองทางออนไลน 

ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ที่ไดจากการคํานวณ 400 คนโดยแจกแบบสอบถาม 

 4.2 คัดเลือกแบบสอบถามที่ถูกตอบอยางสมบูรณเพื่อมาวิเคราะหตามข้ันตอน 
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5.  สถิติที่ใชในการวิจัย 

 ใชสถิติพรรณนา เปนสถิติที่ใชในการสรุปขอมูลที่ไดมาจากกลุมตัวอยาง โดยหา

คาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อนําไปวิเคราะหความตองการของผูบริโภค

ที่มาใชบริการรานตกแตงรถยนต 

 

ขั้นตอนท่ี 2 การวิเคราะหโครงการลงทุน 

1. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) คือผลตางระหวางมูลคาปจจุบันของ

ผลการประหยัดตนทุน พลังงาน จากมาตรการ ในรูปตัวเงินที่คาดวาจะไดรับในแตละป ตลอดอายุของ

โครงการ กับมูลคาปจจุบันของเงิน ที่จายออกไป ภายใต โครงการที่กําลังพิจารณา ณ อัตราลดคา 

(discount rate) หรือคาของทุน (cost of capital) ที่กําหนดจากคํานิยามขางตน การคํานวณหา

มูลคาปจจุบันสุทธิ จะตองทราบขอมูลดังน้ี   

 1.1 กระแสเงินสดจายลงทุนสุทธิ 

 1.2 กระแสเงินสดรับสุทธิรายปตลอดอายุโครงการ 

 1.3 ระยะเวลาของโครงการ 

 1.4 อัตราลดคาหรือคาของทุนของธุรกิจ 

 ถาผลของ NPV > 0 การลงทุนของโครงการน้ีคุมคาผลประโยชนจากโครงการมีคา

มากกวาคาใชจายของโครงการที่เกิดข้ึน 

 ถาผลของ NPV = 0 การลงทุนของโครงน้ี ใหผลประโยชนและคาใชจายของโครงการ

ที่เกิดข้ึนเทากัน ผูที่สนใจจะลงทุนหรือไมลงทุนใหผลไมตางกัน 

 ถาผลของ NPV < 0 การลงทุนของโครงการน้ีไมคุมคาคาใชจายของโครงการมีคามาก

กวาผลประโยชนจากโครงการที่เกิดข้ึน 

2. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of  Return: IRR) หมายถึงอัตราลดคา 

(discount rate) ที่ทําใหมูลคาปจจุบัน ของกระแสเงินสด ที่คาดวาจะตองจายในการลงทุน เทากับ

มูลคาปจจุบัน ของกระแส เงินสด ที่คาดวาจะไดรับจากการดําเนินการ ประหยัดพลังงาน ตลอดอายุ 

โครงการ จากคํานิยามขางตน การคํานวณหา  อัตราผลตอบแทนลดคา จะตองทราบขอมูลดังน้ี  

 2.1  กระแสเงินสดจายลงทุนสุทธิ 

 2.2  กระแสเงินสดรับสุทธิรายปตลอดอายุโครงการ 

 2.3  ระยะเวลาของโครงการ 

 2.4  ถาผลของ IRR > 6.75ควรลงทุนในโครงการ เพราะสามารถใหผลตอบแทนที่สูง

กวาคาเสียโอกาสของเงินลงทุน 

 ถาผลของ IRR = 6.75 ไมมีความแตกตางในการลงทุน หรือไมลงทุนโครงการ 

 ถาผลของ IRR< 6.75 ไมควรลงทุนในโครงการเพราะใหผลตอบแทนนอยกวาการ

ลงทุนโดยใชเกณฑในการตัดสินใจลงทุนคือดอกเบี้ยการกูยืมจากธนาคารออมสินคือ 6.75 
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3. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB)โดยระยะเวลาคืนทุน (PB) ที่เหมาะสมตอ

การตัดสินใจลงทุนจะตองมีระยะเวลานอยที่สุด 

4. การวิเคราะหโครงการในกรณีที่ตองเผชิญกับความไมแนนอน ไดแก  

 การวิเคราะหความออนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) การวิเคราะหความ

เสี่ยงเปนการพิจารณาผลกระทบในกรณีที่ปจจัยตางๆมีการเปลี่ยนแปลง เพราะการวิเคราะหในเรื่อง

ตนทุนหรือคาใชจายทั้งหมด อาจมีการเปลี่ยนแปลงตามระยะเวลา ซึ่งในการวิเคราะหโครงการที่ตอง

ใชระยะเวลาหลายปจะสามารถเผชิญความเสี่ยงและความไมแนนอนของสภาวะของเศรษฐกิจมาก

นอยเพียงใด ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจเลือกลงทุนจึงตองมีการวิเคราะหความออนไหวดังน้ี 

 4.1 ตนทุนแปรผันเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดจากการขายคงที ่

 4.2 รายไดจากการขายรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนผันแปรคงที่ 

 4.3 ตนทุนผันแปรเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดจากการขายลดลงรอยละ 5 

จากที่กลาวมาในบทที่ 3 สามารถแสดงเปนข้ันตอนการวิจัยไดดังภาพที ่21 ดังน้ี 
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ภาพที่ 21 แสดงแผนการดําเนินงานของการทําวิจัย 

  

เริ่มตน 

ขอมูลดานตนทุน และรายไดของธุรกิจซ้ือขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

สรางสมมติฐาน 

การตลาด รายไดจากการดําเนินงาน รายไดจากการดําเนินงาน 

ตลาดออนไลน ตัวแทนจําหนาย วิเคราะหความเปนไปไดทางการเงิน 

ดานตาง ๆ ของโครงการ 
 

มูลคาปจจุบันสุทธิ อัตราสวนผลตอบแทน 

ตอตนทุน 

 

อัตราผลตอบแทนใน

โครงการ 

 

ระยะเวลาคืนทุน 

ควรลงทุนในโครงการ 

การวิเคราะหความออนไหว 

ไมควรลงทุนในโครงการ 

ตัดสินใจ 

ส้ินสุด 

ตนทุนผันแปร

เพิ่มขึ้นในขณะที่

รายไดคงที่ 

 

ตนทุนแปรผันคงที่ 

ในขณะที่รายได

ลดลง 

ตนทุนเพิ่มขึ้น 

ในขณะที่รายได

ลดลง 



51 
 

 จากแผนภาพที่ 21 ข้ันตอนการศึกษาความเปนไปไดในโครงการลงทุนของธุรกิจซื้อขาย

อุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนโดยจุดเริ่มตนของการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยจะเขาสัมภาษณผูประกอบ 

การธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนเพื่อศึกษาขอมูลดานตนทุนเริ่มแรก ตนทุนตาง ๆ  ที่ใช 

ในการประกอบธุรกิจ รายไดจากการดําเนินงานของธุรกิจและเก็บรวบรวมขอมูลจากผูที่เกี่ยวของกับ

ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตเพื่อศึกษาขอมูลดานตนทุน และรายไดของธุรกิจอีกทางหน่ึง  

 ศึกษาการดําเนินงานทางการตลาด วามีชองทางการจัดจําหนายใดบางที่เปนชองทาง การ

จัดจําหนายที่สําคัญ เชน ชองทางตลาดออนไลน ชองทางทางหนาราน การจัดการการขายสินคาที่

รับมาจากตัวแทนจําหนาย เพื่อนํามาสรางสมมติฐานสําหรับตนทุนของโครงการและรายไดจากการ

ดําเนินงานเพื่อนํามาวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินในดานตางๆของโครงการดังน้ี มูลคาปจจุบันสุทธิ

อัตราสวนผลตอบแทนตอตนทุนอัตราผลตอบแทนในโครงการและระยะเวลาคืนทุนเพื่อนํามาตัดสินใจ

โครงการข้ันแรกวาควรลงทุนในโครงการหรือไมควรลงทุนในโครงการ หากมองวาควรลงทุนใน

โครงการ จึงนําขอมูลมาวิเคราะหวิเคราะหความออนไหว 3 ดาน เพื่อประกอบการตัดสินใจโดยคือถา

ตนทุนผันแปรเพิ่มข้ึนในขณะที่รายไดคงที่ถาตนทุนแปรผันคงที่ ในขณะที่รายไดลดลง ถาตนทุน

เพิ่มข้ึน ในขณะที่รายไดลดลง และสูข้ันตอนการตัดสนิใจการลงทุน เปนอันสิ้นสุดโครงการ 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนครั้งน้ี ผูวิจัยได

เริ่มศึกษาขอมูลตางๆของโครงการการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน ดวยการ

วิจัยแบบผสมผสานดวยรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณและคุณภาพ โดยทําผลการวิเคราะหขอมูลเรียง

ตามลําดับ 2 สวนดังน้ี 

1. ผลการศึกษาขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับโครงการการลงทุนและความตองการของผูใชบริการ

ซื้ออุปกรณตกแตงรถยนตในรูปแบบออนไลนและซื้อทางหนาราน 

2. ผลการศึกษาความเปนไปไดของโครงการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน 

 

สวนท่ี 1 ผลการศึกษาขอมูลโครงการการลงทุนและความตองการของผูใชบริการซื้ออุปกรณ

ตกแตงรถยนตในรูปแบบออนไลนและซื้อทางหนาราน 

1.1 ผลการศึกษาขอมูลโครงการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

ดวยการดําเนินการสัมภาษณเชิงลึก 

 จากผลการสัมภาษณพบวา ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนสวนใหญ ได

กอต้ังมาแลวเปนระยะเวลา 3-6 ป โดยที่มาของเงินจะมาจากทรัพยสินของตนเอง และมีสวนที่มีการ

กูยืมรวมอยูดวย โดยตนทุนที่ใชเริ่มโครงการจะเริ่มต้ังแต 2-5 ลานบาท แบงเปนคาเชาอาคารสําหรับ

เก็บสินคา นัดรับสินคาคา หรือสําหรับการติดต้ังอุปกรณตกแตงรถยนต ประมาณ 10% คาตกแตง

และออกแบบประมาณ 20% คาทํารูปแบบรายละเอียดของสินคาประมาณ 3% คาอุปกรณที่ใช

สําหรับติดต้ังอุปกรณตกแตงรถยนตที่ลูกคาตองการมาติดหนารานเชน เครื่องยกรถยนต ตูรวมอุปกร

การขันนอตทุกขนาด ประมาณ 20% คาเงินเดือนพนักงานประมาณ 15% คาสินคาที่เตรียมจําหนาย

ประมาณ 30% คาสาธารณูปโภคประมาณ 2% 

 “รานเอสนายการลงทุนสวนใหญมาจากเงินทุนของตนเองหรือเงินทุน

หมุนเวียนจากกิจอื่นโดยสถานที่ต้ังของรานจะอยูที่ศาลายาโดยการเดินทางจะมา

จากถนนบรมราชชนนีมุงหนาสูอําเภอศาลายา จุดเริ่มตนของโครงการคือตองการ

ทําธุรกิจใหมภายในครอบครัวเพื่อสรางรายไดที่มากข้ึนจึงเล็งเห็นและสนใจที่จะ

นําเขาสินคาตกแตงรถยนตเขามาจําหนายในประเทศไทยเปนรายแรกๆที่ทําธุรกิจ

นําเขาจากประเทศไตหวันและญี่ปุน” (เอสนาย นามสมมติ, 2559) 
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“การทําสินคาคงคลังจะเก็บสินคาคงคลังโดยเฉลี่ยแตละสาขาถาหากสินคาที่

มีไมเพียงพอก็จะนํามาจากอีกสาขาเพื่อทดแทนสินคาที่ขาด เพื่อความรวดเร็วใน

การดําเนินงานใหลูกคา ลักษณะของกลุมเปาหมายของกิจการคือวัยทํางานอายุ 30 ป

ข้ึนไป โดยตนทุนที่ใชเริ่มโครงการประมาณ 4 ลานบาท เชาตึกระยะยาวและคาตก

แตงหนารานที่มีราคาคอนขางสูง” (เอสนาย นามสมมติ, 2559) 

“กลยุทธและการตลาดของกิจการ เนนการขายเปนหลักทั้งขายปลีกและขาย

สง ดานราคาจะขายราคาที่ไมตัดราคากับคูแขง มีการสงเสริมการตลาดโดยการลง

นิตยสารรถยนต เขารวมการจัดงานที่จําหนายอุปกรณตกแตงรถยนต การเลือก

ทําเลที่ ต้ังจะเลือกจากพื้นที่ที่ คูแขงนอยและสามารถเดินทางมาไดสะดวก มี

พนักงานดูแลใหคําแนะนําลูกคาไดเปนอยางดีและการขายสินคายังขายใหแก

ตัวแทนจําหนายรานคาตางๆในรูปแบบการซื้อเงินสดและเครดิต” (เอสนาย นาม

สมมติ, 2559) 

“ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ จะต้ังเปาหมายไวในทุกๆเดือนโดยเดือนละ

ประมาณ 500,000 บาท เปนข้ันตํ่า ซึ่งบางเดือนสามารถจําหนายไดเกินเปาหมาย

ไปถึง 1,000,000 บาท โดยกําไรในการขายจะประมาณรอยละ 10 ในทุก ๆ  ช้ินของ

สินคาที่จําหนายและสินคาที่จําหนายมีการเสียภาษีอยางถูกตอง มีการรับมือกับ

ยอดขายที่ลดลงโดยการสงเสริมการขายที่เพิ่มข้ึนในเฟซบุกเพื่อกระตุนยอดขายให

เพิ่มข้ึน ระยะเวลาคืนทุนของกิจการจะใชเวลาประมาณ 2 ป มีการพัฒนาคุณภาพ

ของสินคาอยูเสอมโดยมีการรับประกันการชํารุดของสินคาใหลูกคาเปนระยะ

เวลานาน โดยไมจํากัดระยะทางการใชงานของรถยนตโดยสวนมากจะรับประกัน 1 ป

และการเปลี่ยนหรือคืนสินคามีจํานวนที่นอย การจัดกิจกรรมเพื่อสังคมทางรานยังไมมี

การจัดกิจกรรมเพื่อสังคม” (เอสนาย นามสมมติ, 2559) 

“การจัดการทรัพยากรมนุษย ทางรานใหความสําคัญตอพนักงานทุกคนอยาง

เทาเทียมกัน กอนรับเขาทํางานทางรานจะคัดเลือกบุคคลที่มีประสบการณและมี

ความสามารถ โดยคาตอบแทนพนักงานจะใหรวมกับเงินเดือนแบบโบนัส มีผูจัดการ

รานคอยดูแลทั้งควบคุมการทํางานของชางและพนักงานทุกคน รวมถึงการใหดูแล

ลูกคา” (เอสนาย นามสมมติ, 2559) 

“อุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาของการดําเนินธุรกิจที่อยากแนะนํา

สําหรับผูประกอบการรายใหม แนะนําใหผูประกอบการจําหนายสินคาที่มีคุณภาพ

และพรอมติดต้ังใหแกลูกคาและควรหาทําเลในการเดินทางมารับสินคาหรือติดต้ังที่

รานไดโดยไมลําบากจนเกินไปและอบรมพัฒนาบุคลากรอยางสม่ําเสมอ” (เอสนาย 

นามสมมติ, 2559) 
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“รานเกซาช็อปการลงทุนสวนใหญมาจากเงินทุนของตนเองหรือเงินทุน

หมุนเวียนจากกิจอื่นของตนเอง จุดเริ่มตนของรานมาจกความช่ืนชอบโดยสวนตัวเริ่ม

จากการขายเพียงลอรถยนตมือสองจนนํามาสูการขายอุปกรณตกแตงรถยนตอยางเต็ม

ตัว โดยจะใชเงินลงทุนเริ่มแรกประมาณ 2-5 ลานบาท แตโดยเฉลี่ยจะประมาณ  

3 ลานบาท สวนใหญจะเปนคาตกแตงหนารานที่ใชสําหรับตอนรับลูกคาเพิ่ม 

ความนาสนใจในการถายภาพสินคาลงบนรานคาออนไลนที่จะชวยเพิ่มความ

นาเช่ือถือ รองลงมาจะเปนคาอุปกรณที่ใชสําหรับถอดใสอุปกรณตกแตงรถยนตที่

ตองใชของที่มีคุณภาพสูงเพื่อการใชงานระยะยาวอาจจะมีราคาที่สูงกวาอุปกรณ

ตามทองตลาดทั่วไป สวนคาเชารานจะมีราคาที่ไมสูงมากแตกิจการบางแหงจะใช

พื้นที่สวนตัวที่ไมตองเสียคาเชาสําหรับหนาราน และบางสวนจะเปนคาจางพนักงาน 

ในตําแหนงตาง ๆ มูลคาเงินเดือนจะตามหนาที่และประสบการณของพนักงาน จะมี

เงินพิเศษคาลวงเวลาจะจางเปน 1 ครั้งตอการทํางาน 1 งาน และมีเงินโบนัสและ

การปรับเงินเดินโดยมีเกณฑที่ดีในการปรับเงินเดือน” (เกซาช็อป นามสมมติ, 

2559) 

“คาใชจายสําหรับสินคาคงคลังที่เตรียมจําหนายจะตองมีสินคาที่เพียงพอตอ

ความตองการ เมื่อลูกคาตองการจะตองมีของโดยทันทีจึงจะชวยสงเสริมการขายได

มากที่สุด เมื่อเทียบกับรานที่ไมไดมีสินคาพรอมจําหนาย และบางครั้งสินคาที่นํามา

จําหนายจะเปนสินคาเครดิตจากตัวแทนจําหนายที่สงสินคามาใหจําหนายแลวคอย

จายเงินใหตัวแทนจําหนายภายหลังได จึงชวยในการจัดเตรียมสินคาคงคลังใหงาย

ข้ึนและมีตนทุนการเตรียมที่ตํ่าลง เพราะการลดคาใชจายในจุดน้ีจะชวยไดมาก

เน่ืองจากอุปกรณแตละช้ินมีราคาที่สูงมากแตบางครั้งการไดเครดิตจากตัวแทน

จําหนายรายใหญของตราสินคาจากตางประเทศน้ันอาจจะตองใชเวลาการเปดราน

จําหนายเปนเวลาประมาณ3ปข้ึนไปจึงจะไดเครดิตสินคามาจําหนายหรือแลวแตตก

ลงกับตัวแทนรายใหญของตราสินคาน้ัน”(เกซาช็อป นามสมมติ, 2559) 

“กลยุทธและการตลาดของกิจการโดยทํากลยุทธการจําหนายจากทาง

ออนไลนประมาณ 80% และอีก 20% จะมาจากการพูดบอกตอปากตอปากของก

ลุมลูกคาที่ช่ืนชอบการแตงรถยนตเอง กลยุทธดานราคาจะต้ังราคาที่เปนมาตรฐาน

สําหรับสินคาแตละช้ินโดยไมตัดราคากับคูแขง แตสินคาบางรายการที่อาจจะไดรับ

ความนิยมที่นอยลงจะนํามาจัดทําสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆเพื่อเรียกกระแส

การตอบรับที่เพิ่มข้ึน และกลยุทธที่สําคัญจะนําสินคาที่หายากและมีจํานวนจํากัด

มาจําหนาย การทํารานคาออนไลนจะไมเนนการทําเว็บไซตมากนักจะเนนการทํา

ตลาดในชองทางเฟซบุกเปนหลักในปจจุบันเพราะสามารถเขาถึงไดงายมากที่สุด 

และจะไมนิยมซื้อเวลาโฆษณาเพราะเน่ืองจากจะทําใหดูไมเปนมืออาชีพสําหรับการ
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ขายเพราะสินคาตองเปนมืออาชีพและคอยอัพเดทรายการสินคาอยูบอยๆและการ

ซื้อโฆษณายังจะทําใหสื่อสารไมตรงกับกลุมเปาหมายอีกดวย” (เกซาช็อป นาม

สมมติ, 2559) 

“การสรางความประสบความสําเร็จของกิจการจะตองมีสินคาที่ครบครัน

พรอมจําหนาย และจําหนายสินคาที่ถูกตองและเปนของแท ไมลอกเลียนแบบ และ

สินคาที่นํามาจําหนายจะตองมีกําไรจากการขายโดยเฉลี่ยจะตองไดประมาณ 10%

สวนการรับมือของตนทุนคงที่เมื่อมียอดขายที่ลดลงจะตองรับมือโดยการหาสินคา

ใหม ๆ มาจําหนายตลอดเพื่อเปนตามกระแสแฟช่ันของการแตงรถยนตที่คลาย ๆ

กับการแตงตัวที่เปนแฟช่ันของผูหญิง สวนแฟช่ันของผูชายจะเปนการตกแตง

รถยนต การใหความสําคัญของลูกคาก็เปนอีกประเด็นหน่ึงที่ชวยรักษาช่ือเสียงของ

กิจการ โดยใหความสนใจของลูกคารับฟงคําติชมจากลูกคามีการจัดทําการขาย

ออนไลนที่ดี” (เกซาช็อป นามสมมติ, 2559) 

“ระยะเวลาคืนทุนจะคืนทุนจะใชระยะเวลาคืนทุนประมาณ 2 ป คุณภาพ

ของกิจการในสวนของการเคลมสินคาที่ชํารุดจะมีนอยเน่ืองจากสินคาที่จําหนายมี

คุณภาพทีสู่งและเปนของใหม สวนในการขายบางครั้งจะมีการขายสินคาที่เปนมือ

สองบาง ก็อาจจะไมถูกใจสําหรับผูบริโภคที่ซื้อแลวใหจัดสงเน่ืองจากสินคาจริง

อาจจะไมตรงกับความตองการของลูกคาเมื่อต้ังลักษณะที่ดีกวาสินคาจริง จึงทําให

เกิดการคืนแตเปนสวนนอยคิดเปน 2% เมื่อเทียบกับการขายสินคาที่เปนของใหม” 

(เกซาช็อป นามสมมติ, 2559) 

“การทํากิจกรรมเพื่อสังคมทางรานยังไมมีการทํากิจกรรมเพื่อสังคม สวน

ดานทรัพยากรมนุษย มีการใหความสําคัญที่ดีตอพนักงานทุกคนอยางเทาเทียมกัน 

และการคัดเลือดบุคคลเขามาทํางานโดยเปดรับทั้งผูที่มีประสบการณและไมมี

ประสบการณเพราะงานบางอยางเจาของกิจการน้ันสามารถนํามาฝกฝน หรือให

ทํางานที่งาย ๆ ไดโดยเปดโอกาสสําหรับทุกคน” (เกซาช็อป นามสมมติ, 2559) 

“การจัดการทรัพยากรทางการเงิน ธุรกิจจะตองพยายามทํารายไดใหไดตาม

เปาหมายที่กําหนดไว และกิจการมีการทําบัญชีที่สามารถตรวจสอบได และสุดทาย 

อุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาของการดําเนินธุรกิจที่แนะนําสําหรับผูที่จะ

เริ่มธุรกิจรายใหมจะตองทําอยางครบวงจรมีการบริการหลังการขายที่ดี มีการจัดสง

หรือมีบริการพรอมใสรองรับทําใหเปนตลาดที่ใหญซึ่งจะทําใหมีผูคนใหความสนใจ

มากกวาผูขายรายเล็กที่มีสินคานอยหรือไมพรอมจําหนายและไมควรรับการสั่งซื้อ

ลวงหนาเน่ืองจากบางครั้งลูกคาจะสั่งแลวเวลาผานไปความตองการจะลดลงและจะ

ถูกปฏิเสธการซื้อได ปญหาจากตัวแทนจําหนายของตราสินคาแตละรายควรเปน

กลางเพราะสินคาบางตราจะใหสินคาของเคาเพียงรายเดียวซึ่งเราตองวางตัวใหเปน
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กลางโดยไมตองช้ีชัดจนเกินไปวาเปนตัวแทนที่จําหนายสินคาย่ีหอใดย่ีหอหน่ึงอยาง

ชัดเจนจนเกินไป” (เกซาช็อป นามสมมติ, 2559) 

“เอ็นพีออโตการลงทุนสวนใหญมาจากเงินทุนของตนเองโดยสถานที่ต้ังของ

รานจะอยูที่บริเวณถนนกาญจนาภิเษกอยูฝงตรงขามกับศูนยการคาชุมชน เดอะ 

พาสิโอ จุดเริ่มตนของโครงการคือ ทางรานไดมีธุรกิจเกี่ยวกับรถยนตมือสองมากอน

และไดช่ืนชอบการตกแตงรถยนตจึงสนใจที่จะทําธุรกิจใหมที่ไดเกี่ยวของกับรถยนต

ที่ถนัด และไดมองวาควรทําธุรกิจจําหนายอุปกรณตกแตงรถยนตรวมกับการขาย

รถยนตมือสองไปดวยกัน” (เอ็นพีออโตนามสมมติ, 2559) 

“การทําสินคาคงคลัง ทางรานจะหาโดยการรับสินคาจากตัวแทนจําหนายมา

จําหนายที่ราน และจัดเก็บสินคาไมเยอะมากจะเนนสินคาที่ไดรับความนิยมเปน

หลัก สินคาบางช้ินทางรานจะไมนิยมเก็บไวมากเน่ืองจากเปนการลงทุนที่สูงและ

จําหนายไดยากทางรานจะใหลูกคาสั่งสินคาและรอสินคา โดยจะรีบประสานงานกับ

ตัวแทนจําหนายใหไดสินคามาอยางเร็วที่สุด เพื่อไมเปนการเสียโอกาสในการขาย 

ตนทุนที่กิจการใชเริ่มธุรกิจประมาณ 2 ลานบาท” (เอ็นพีออโตนามสมมติ, 2559) 

“กลยุทธและการตลาดของกิจการ เนนการขายสินคาออนไลนไมเนนการ

ติดต้ังหนาราน มีการจําหนายทั้งสินคาปลีกและสินคาราคาสง มีการต้ังราคาโดยอิง

ราคากลางจากทองตลาดเพื่อตัดปญหากับคูแขงที่มักมีปญหาจากการตัดราคากัน มี

การลงขอมูลสินคาทางเฟซบุกอยางสม่ําเสมอ และมีคาตอบแทนพิเศษใหแก

พนักงานขายเปนรายช้ิน  

กลยุทธทางกายภาพ ทําเลที่ต้ังของทางรานสามารถเดินทางมาไดอยาง

สะดวก บรรยากาศภายในรานเหมาะกับการตอนรับลูกคาและเนนมารยาทที่ดีใน

การตอนรับลูกคา” (เอ็นพีออโตนามสมมติ, 2559) 

“ความดานทัพยากรมนุษย ทางรานมีการอบรมพนักงานอยูสม่ําเสมอ เพื่อ

เปนการพัฒนาบุคลิกภาพและมารยาทในการตอนรับลูกคา และสามารถอธิบายถึง

คุณสมบัติของสินคาไดเปนอยางดี และมีคาตอบแทนที่ใหพนักงานอยางเหมาะสม 

ใหความสําคัญแกพนักงานทุกคนและมีคาตอบแทนพิเศษในรูปแบบของเงินเดือน

และโบนัส” (เอ็นพีออโตนามสมมติ, 2559) 

“กิจกรรมเพื่อสังคม ทางรานยังไมมีการจัดกิจกรรมเพื่อสังคม อุปสรรและ

แนวทางที่อยากแนะนําสําหรับผูประกอบการรายใหม การจําหนายสินคาตองเขาใช

การติดต้ังและคุณสมบัติของสินคาที่ถูกตองและพรอมใหคําปรึกษากับลูกคาทกุคนที่

เขามาสอบถาม ควบคุมมารยาทของพนักงานใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด” 

(เอ็นพีออโตนามสมมติ, 2559) 
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1.2 ผลการสํารวจความคิดเห็นดวยการสอบถามผูใชบริการซื้อสนิคาผานทางชองทาง

ออนไลนและหนาราน 

  

ตอนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 6 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 246 61.5 

หญิง 154 38.5 

รวม 400 100 

  

จากตารางที ่6 พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยเกินครึ่งจะเปน

เพศชาย จํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 61.5 และเปนเพศหญิง จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 

38.5 

 

ตารางที่ 7 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 

อายุตํ่ากวา 20 ป 68 17 

มากกวา 20 – 30 ป 130 32.5 

มากกวา 30 - 40 ป 116 29 

มากกวา 40 – 50 ป 80 20 

มากกวา 50 ข้ึนไป 3 1.5 

รวม 400 100 

 

จากตารางที ่7 พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยสวนมากจะมีอายุ 

มากกวา20-30 ป จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 รองลงมาคืออายุมากกวา 30-40 ป จํานวน 

116 คน คิดเปนรอยละ 29 รองลงมาคือ อายุมากกวา 40-50 ป จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20 

ตามลําดับ 
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ตารางที่ 8 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

โสด 268 67 

สมรส 124 31 

หยาราง/แยกกันอยู 8 2 

รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 8 พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยสวนมากจะมี

สถานภาพโสด 268 คน คิดเปนรอยละ 67 รองลงมา จะมีสถานภาพสมรส 124 คน คิดเปนรอยละ 

31 และลําดับสุดทายจะมีสถานภาพ หยารางหรือแยกกันอยู 8 คน คิดเปนรอยละ 2 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 9 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

มัธยมศึกษาตอนปลายหรอืตํ่ากวา 2 0.5 

อนุ ปริญญาหรือ เทียบเทา ปวส. 14 3.5 

ปริญญาตร ี 244 61 

ปริญญาโท 126 31.5 

ปริญญาเอกหรือเทียบเทา 14 3.5 

รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 9 พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยสวนมากจะมี

ระดับการศึกษา ปริญญาตรี 244 คน เกินครึ่ง คิดเปนรอยละ 61 รองลงมาจะมีระดับการศึกษา

ปริญญาโท 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5  
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ตารางที่ 10 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวาหรือเทากบั 10,000 บาท 42 10.5 

10,001-20,000 บาท 42 10.5 

20,001-30,000 บาท 54 13.5 

30,001-40,000 บาท 118 29.5 

40,001-50,000 บาท 80 20 

มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 64 16 

รวม 400 100 

 

จากตารางที ่10 พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีสวนใหญ

มีรายไดสวนตัวตอเดือน 30,001-40,000 บาท 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 รองลงมาคือ มีรายได 

40,001-50,000 บาท 80 คน คิดเปนรอยละ 20 รองลงมา จะมีรายไดมากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 

64 คน คิดเปนรอยละ 16 ตามลําดับ             

                

ตารางที่ 11 แสดงจํานวนรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 36 9 

รับราชการ/รฐัวิสาหกิจ 100 25 

พนักงานบริษัทเอกชน 110 27.5 

เจาของธุรกิจ 148 37 

เกษตรกร 6 1.5 

อื่นๆ - - 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที ่11 พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีสวนใหญจะ

ประกอบอาชีพเจาของธุรกิจ 148 คน คิดเปนรอยละ 37รองลงมา จะประกอบอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน  110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 รองลงมา จะประกอบอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ 

100 คน คิดเปนรอยละ 25 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นตามแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7Ps 

 

ตารางที่ 12 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และระดับความคิดเห็นตอปจจัยที่สงผลตอ

ปจจัย ดานผลิตภัณฑ 

 

ขอ ดานผลิตภัณฑ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 mean SD ระดับ 

1. อุปกรณตกแตงรถยนตเปนที่

รูจักและยอมรับ 112 248 32 8 0 4.16 0.65 มาก 

2. อุปกรณตกแตงรถยนตมีการ

ออกแบบที่ทันสมัย 156 168 76 0 0 4.20 0.75 มาก 

3. อุปกรตกแตงรถยนตมีจาํหนาย

ตรงตามความตองการของ

ลูกคา 160 160 68 0 12 4.14 0.91 มาก 

4. อุ ปกรณ ตกแต ง รถยนต มี

คุณภาพที่ดีไมดอยประสิทธิ- 

ภาพ 76 196 100 28 0 3.80 0.83 มาก 

 รวม      4.08 0.79 มาก 

 

 จากตารางที่  12 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก 

(3.71) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อุปกรณตกแตงรถยนตเปนที่รูจักและยอมรับอุปกรณตกแตง

รถยนตมีการออกแบบที่ทันสมัย อุปกรตกแตงรถยนตมีจําหนายตรงตามความตองการของลูกคา

อุปกรณตกแตงรถยนตมีคุณภาพที่ดีไมดอยประสิทธิภาพ (4.16, 4.20, 4.14, 3.80) 
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ตารางที่ 13 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และระดับความคิดเห็นตอปจจัยที่สงผลตอ

ปจจัย ดานราคา 

 

ขอ ดานราคา 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 mean SD ระดับ 

5. อุปกรณตกแตงรถยนตมีการ

ระบุราคาที่ชัดเจน 131 179 72 1 1 4.13 0.73 มาก 

6. อุ ปกรณตกแต ง รถยนต มี

คุณภาพคุมกับราคาที่จาย 124 140 116 20 0 3.92 0.90 มาก 

7. อุปกรณตกแตงรถยนตมีราคา

ที่ เ หมาะสม เมื่ อ เทียบกับ

รานคาอื่น 156 200 44 0 0 4.07 0.71 มาก 

8. อุ ปกรณตกแต ง รถยนต มี

ความเหมาะสมกับราคาเมื่อ

เทียบกับประสิทธิภาพของ

สินคา 156 168 76 0 0 4.20 0.75 มาก 

 รวม      4.08 0.77 มาก 

 

 จากตารางที่  13 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก (3.75) เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา อุปกรณตกแตงรถยนตมีการระบุราคาที่ชัดเจน อุปกรณตกแตงรถยนตมี

คุณภาพคุมกับราคาที่จาย อุปกรณตกแตงรถยนตมีราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับรานคาอื่น อุปกรณ

ตกแตงรถยนตมีความเหมาะสมกับราคาเมื่อเทียบกับประสิทธิภาพของสินคา   (4.13,3.92, 4.07, 

4.20) 
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ตารางที่ 14 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และระดับความคิดเห็นตอปจจัยที่สงผลตอ

ปจจัย ดานสถานทีแ่ละชองทางการจัดจําหนาย 

 

ขอ 
ดานสถานท่ีและชองทาง 

การจัดจําหนาย 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 mean SD ระดับ 

9. สถานที่ต้ังรานเมื่อมารับสินคา

สามารถเดินทางมาไดสะดวก 
156 200 44 0 0 4.07 0.71 มาก 

10. สั่งซื้อผานทางชองทางออน- 

ไลนไดงาย เชน สั่ งซื้อจาก 

เฟซบุก 

141 206 46 4 3 4.20 0.65 มาก 

11. มีการสงสินคาไดอยางรวดเร็ว 140 204 44 12 0 4.18 0.74 มาก 

12. ที่ต้ังของรานมีพื้นที่สําหรับ

จอดรถไดสะดวก 
76 196 100 28 0 3.80 0.83 มาก 

 รวม      4.06 0.73 มาก 

 

จากตารางที่  14 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย

โดยรวมอยูในระดับมาก (3.58) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา สถานที่ต้ังรานเมื่อมารับสินคาสามารถ

เดินทางมาไดสะดวก สั่งซื้อผานทางชองทางออนไลนไดงาย เชน สั่งซื้อจากเฟซบุกมีการสงสินคาได

อยางรวดเร็ว ที่ต้ังของรานมีพื้นที่สําหรับจอดรถไดสะดวก  (4.07, 4.20, 4.18, 3.80) 
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ตารางที่ 15 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และระดับความคิดเห็นตอปจจัยที่สงผลตอ

ปจจัย ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ขอ ดานการสงเสริมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 mean SD ระดับ 

13. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ

ในสื่อตาง ๆ 
140 204 44 12 0 4.18 0.74 มาก 

14. มีการใหสวนลดแกลูกคาเกา 156 200 44 0 0 4.07 0.71 มาก 

15. มีการจัดโปรโมช่ันอยางตอ 

เน่ือง 
156 168 76 0 0 4.20 0.65 มาก 

16. มีโปรโมช่ันในการซื้อแบบ

แพ็คเกจ 
124 140 116 20 0 3.92 0.90 มาก 

 รวม      4.09 0.78 มาก 

 

 จากตารางที่ 15 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับ

มาก (3.62) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตางๆ มีการใหสวนลด

แกลูกคาเกา มีการจัดโปรโมช่ันอยางตอเน่ือง มีโปรโมช่ันในการซื้อแบบแพ็คเกจ  (4.18, 4.07, 4.20, 

3.92) 
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ตารางที่ 16 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และระดับความคิดเห็นตอปจจัยที่สงผลตอ

ปจจัย ดานบุคคล 

 

ขอ ดานบุคคล 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 mean SD ระดับ 

17. พนักงานสามารถตอบสนอง

ความตองการไดอยางรวดเร็ว 
132 200 65 3 0 4.12 0.71 มาก 

18. พนักงานเต็มใจตอบคําถาม

และบริการ 

148 196 56 0 0 4.23 0.68 มาก 

19. มีพนักงานใหคําปรึกษาอยาง

เพียงพอ 

112 248 32 8 0 4.16 0.65 มาก 

20. พนักงานบริการดวยความ

สุภาพ 
140 204 44 12 0 4.18 0.74 มาก 

 รวม      4.17 0.70 มาก 

 

จากตารางที่  16 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานบุคคลโดยรวมอยูในระดับมาก (3.66) 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา พนักงานสามารถตอบสนองความตองการไดอยางรวดเร็ว พนักงานเต็ม

ใจตอบคําถามและบริการ มีพนักงานใหคําปรึกษาอยางเพียงพอ พนักงานบริการดวยความสุภาพ   

(4.12, 4.23, 4.16, 4.18) 
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ตารางที่ 17 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และระดับความคิดเห็นตอปจจัยที่สงผลตอ

ปจจัย ดานกระบวนการ 

 

ขอ ดานกระบวนการ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 mean SD ระดับ 

21. ทานใหความสําคัญกับกระบวน 

การสั่งซื้อ 
76 196 100 28 0 3.80 0.83 มาก 

22. กระบวนการการใหบริการ

รวดเร็ว 
99 174 117 10 0 3.90 0.68 มาก 

23. การใหบริการมีความถูกตอง

กับตัวสินคา 
156 168 76 0 0 4.20 0.75 มาก 

24. ทานใหความสําคัญกับการ

ตอบสินคาบนโลกออนไลน 
88 164 88 52 8 3.68 1.02 มาก 

 รวม      3.90 0.82 มาก 

 

จากตารางที่  17 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก 

(3.60) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทานใหความสําคัญกับกระบวนการสั่งซื้อ กระบวนการการ

ใหบริการรวดเร็ว การใหบริการมีความถูกตองกับตัวสินคา ทานใหความสําคัญกับการตอบสินคาบน

โลกออนไลน   (3.80, 4.23, 4.20, 3.68) 
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ตารางที่ 18 แสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และระดับความคิดเห็นตอปจจัยที่สงผลตอ

ปจจัย ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

ขอ 
ดานการสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 mean SD ระดับ 

25. ทานใหความสําคัญกับความ

สะอาดของราน 
99 174 117 10 0 3.90 0.68 มาก 

26. เมื่อซื้อสินคารูสึกวาไดสินคาที่

มีคุณภาพ 
156 168 76 0 0 4.20 0.82 มาก 

27. มีความสะดวกเมื่อตัดสินใจมา

รับสินคาดวยตนเอง 
132 200 65 3 0 4.12 0.68 มาก 

28. มีอุปกรณเครื่องมือที่ครบใน

การถอดอะไหลรถยนต 
140 204 44 12 0 4.18 0.74 มาก 

 รวม      4.10 0.71 มาก 

 

 จากตารางที่  18 ระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดย

รวมอยูในระดับมาก (3.66) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทานใหความสําคัญกับความสะอาดของราน 

เมื่อซื้อสินคารูสึกวาไดสินคาที่มีคุณภาพ มีความสะดวกเมื่อตัดสินใจมารับสินคาดวยตนเอง มีอุปกรณ

เครือ่งมือที่ครบในการถอดอะไหลรถยนต (3.90, 4.20, 4.12, 4.18) 
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ตารางที่ 19 ผลสรุปจากการตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตามแนวคิดสวนประสมทาง

การตลาด 7Ps ที่ผูบริโภคไดใหความสําคัญมากที่สุดในแตละดาน 

 

ดาน ผูบริโภคใหความสําคัญกับ mean SD 

ดานผลิตภัณฑ 
อุปกรณตกแตงรถยนตมกีารออกแบบที่

ทันสมัย 
4.16 0.65 

ดานราคา 
อุปกรณตกแตงรถยนตมีความเหมาะสมกับ

ราคาเมื่อเทียบกับประสิทธิภาพของสินคา 
4.20 0.75 

ดานสถานทีแ่ละชองทาง

การจัดจําหนาย 

สั่งซือ้ผานทางชองทางออนไลนไดงาย เชน 

สั่งซือ้จากเฟซบุก 
4.20 0.65 

ดานการสงเสรมิ

การตลาด 
มีการจัดโปรโมช่ันอยางตอเน่ือง 4.20 0.65 

ดานบุคคล พนักงานเต็มใจตอบคําถามและบริการ 4.23 0.68 

ดานกระบวนการ การใหบริการมีความถูกตองกับตัวสินคา 4.20 0.75 

ดานการสรางและนํา 

เสนอลักษณะทาง

กายภาพ 

เมื่อซือ้สินคารูสึกวาไดสินคาทีม่ีคุณภาพ 4.20 0.82 

 

จากตารางที่ 19 ความคิดเห็นตามแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ผูบริโภคไดให

ความสําคัญมากที่สุดในแตละดานคือ อุปกรณตกแตงรถยนตเปนที่รูจักและยอมรับอุปกรณตกแตง

รถยนตมีการระบุราคาที่ชัดเจนสั่งซื้อผานทางชองทางออนไลนไดงาย เชน สั่งซื้อจากเฟซบุกมีการจัด

โปรโมช่ันอยางตอเน่ืองพนักงานสามารถตอบสนองความตองการไดอยางรวดเร็วกระบวนการการ

ใหบริการรวดเร็ว และใหความสําคัญกับความสะอาดของราน 
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สวนท่ี 2 ผลการศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจซื้อขายอุปกรณ ตกแตงรถยนตออนไลน 

การวิเคราะหโครงสรางการลงทุน 

 

ตารางที่ 20 โครงสรางการลงทุน 

 

ท่ี รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

1. คาตกแตงอาคาร 2,000,000 

2. คาอุปกรณสํานักงาน 40,000 

3. คาแทนยกรถยนต 80,000 

4. คารถกระบะ  2 คัน 1,400,000 

5. คาตูเครื่องมอืสําหรบัถอดอะไหลรถยนต 100,000 

6. คาอุปกรณIT สําหรบัการทําเว็บไซต 30,000 

7. คากลองถายรูป 30,000 

รวม 3,850,000 

 

จากตารางที่ 20 แสดงโครงสรางการลงทุน การลงทุนเริ่มแรกใชเงินทุนจํานวน 

3,850,000 บาท โดยแบงเปนคาตกแตงอาคาร2,000,000 บาท คาอุปกรณสํานักงาน 40,000 บาท 

คาแทนยกรถยนต 80,000 บาท คารถกระบะ  2 คัน 1,400,000 บาท คาตูเครื่องมือสําหรับถอด

อะไหลรถยนต 100,000 บาท คาอุปกรณ IT สําหรับการทําเว็บไซต 30,000 บาท และคากลอง

ถายรูป 30,000 บาท 
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ตารางที่ 21 สมมติฐานรายจาย 

 

ท่ี รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

1. คาเชาอาคาร 240,000 

2. คาตนทุนวัตถุดิบ 7,500,000 

3. คาสาธารณูปโภค (คาไฟ) 60,000 

4. คาสาธารณูปโภค (คานํ้า) 6,000 

5. คาเงินเดือนและคาจางพนักงาน 1,008,000 

6. คาขนสง 360,000 

7. คาประกันภัย 30,000 

8. คาเสื่อมราคาสินทรัพย 516,000 

รวมคาใชจาย 9,720,000 

 

จากตารางที่ 21 แสดงสมมติฐานรายจายในปที ่1 ใชเงินทุนจํานวน 9,720,000 บาท โดย

แบงเปน คาเชาอาคาร 240,000 บาท คาตนทุนวัตถุดิบ7,500,000 บาท คาสาธารณูปโภค (คาไฟ)

60,000 บาท คาสาธารณูปโภค (คานํ้า) 6,000 บาท คาเงินเดือนและคาจางพนักงาน 1,008,000 

บาท คาขนสง 360,000 บาท คาประกันภัย 30,000 บาท และคาเสื่อมราคาสินทรัพย 516,000 บาท 

  

ตารางที่ 22 แสดงรายละเอียดคาจางพนักงาน 

 

ท่ี ตําแหนง จํานวน เงินเดือน/เดือน จํานวน (บาท)/ป 

1. ผูจัดการ 1 25,000 300,000 

2. ชางทั่วไป 2 17,000 408,000 

3. พนักงานขับรถ 1 15,000 180,000 

4. พนักงานทําความสะอาด 1 10,000 120,000 

 รวม 5 67,000 1,008,000 

 

จากตารางที่  22 แสดงรายละเอียดคาจางพนักงานโดยรวมจางพนักงานทั้งหมดตอป คิด

เปนเงิน 1,008,000 บาท โดยแบงเปน คาเงินเดือนผูจัดการ จํานวน 1 คน 300,000 บาทตอป ชาง

ทั่วไป จํานวน 2 คน 408,000 บาทตอป คาพนักงานขับรถ จํานวน 1 คน 180,000 บาทตอป 

พนักงานทําความสะอาดจํานวน 1 คน 120,000 บาทตอป 
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ตารางที่ 23 แสดงสมมติฐานรายได 

 

ท่ี รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

1. รายไดจากการขายออนไลน 6,500,000 

2. รายไดจากการขายหนาราน 5,000,000 

 รวม 11,500,000 

 

จากตารางที่ 23 แสดงสมมติฐานรายไดในปที่ 1 มีรายไดจํานวน 11,500,000 บาท โดย

แบงเปน รายไดจากการขายออนไลน 6,500,000 บาท และรายไดจากการขายหนาราน 5,000,000 บาท 

 

รายงานทางการเงิน 

ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

งบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ 

สําหรับปสิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม 2559 

 

หนวย: บาท 

ยอดขาย 11,500,000 

หัก ตนทุนขายและคาใชจาย 9,720,000 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิกอนหักภาษี 1,780,000 

หัก ภาษีเงินได รอยละ 20 325,531 

กําไร (ขาดทุน) 1,454,469 

 

จากงบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จสมมติฐานรายได และสมมติฐานรายจาย ที่ไดจากการเก็บขอมูล 

งบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ สําหรับปแรกมียอดขาย 11,500,000 บาท หักตนทุนขายและคาใชจาย 

9,720,000บาท เทากับกําไร (ขาดทุน) สุทธิกอนหักภาษี 1,780,000บาท ซึ่ งในปแรกกําไร 

1,454,469บาท 
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งบแสดงฐานะการเงิน 

ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

งบแสดงฐานะทางการเงิน 

สําหรับปสิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม 2559 

 

         หนวย : บาท 

สินทรัพย 

สินทรัพยหมุนเวียน 

 เงินสด 1,391,775.14 

สินทรัพยถาวร 

 สินทรพัยถาวร 3,164,000.70 

รวมสินทรัพย 4,555,775.84 

 

หน้ีสินและสวนของเจาของ 

หน้ีสินไมหมุนเวียน 

 เงินกูระยะยาว 2,023,651.39 

สวนของเจาของ 

 ทุน 1,230,000.00 

 กําไร (ขาดทุน) สุทธิ 1,302,124.45 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 4,555,775.84 

 

งบแสดงฐานะการเงิน สมมติฐานรายไดและสมมติฐานรายจาย ที่ไดจากการเก็บขอมูล งบ

แสดงฐานะการเงินสําหรับปแรก มีสินทรัพยหมุนเวียนเปนเงินสดเทากับ 1,391,775.14 บาท และ

สินทรัพยถาวรเทากับ 3,164,000.70 บาท รวมสินทรัพยทั้งสิ้นเทากับ 4,555,775.84 บาท มีหน้ีสิ้น

ไมหมุนเวียนเทากับ 2,023,651.39 บาทและรวมหน้ีสินและสวนของเจาของเทากับ 4,555,775.84 

บาท 
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ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 
งบกระแสเงินสด 

สําหรับปสิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม 2559 

หนวย : บาท 
กําไรสุทธิ 1,302,124.45 
บวก ภาษีเงินไดนิติบุคคล 325,513.00 
บวก คาเสื่อมราคา 516,000.00 
บวก ดอกเบี้ยจาย 578,694.00 
กําไรจากกิจกรรมดําเนินงานกอนภาษีเงินไดนิติบุคคล 2,722,331.45 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
เงินสดจายตกแตงอาคาร (2,000,000) 
เงินสดจายซือ้อุปกรณสํานักงาน (40,000) 
เงินสดจายซือ้เครือ่งจกัร (80,000) 
เงินสดจายซือ้รถกระบะ  2 คัน (1,400,000) 
เงินสดจายซือ้อุปกรณ IT (60,000) 

กระแสเงินสดไดมา/(ใชไป)จากกิจกรรมดําเนินงาน  (3,580,000) 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
 เงินสดรับจากผูลงทุน 1,230,000 
 เงินสดรับจากการกูยืม 2,023,652 
 ดอกเบี้ยจาย  (578,694) 
กระแสเงินสดไดมา/(ใชไป)จากกิจกรรมจัดหาเงิน 2,674,958.00 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,817,289.45 
เงินสดตนงวด - 
เงินสดปลายงวด 1,817,289.45 
ประมาณการจุดคุมทุน (Break Even Point) 

ยอดขาย 11,500,000 
ตนทุนคงที ่ 1,278,000 

ตนทุนแปรผัน 7,926,000 
หัก ตนทุนรวม 9,204,000 
กําไร (ขาดทุน) ข้ันตน 3,574,000 
จุดคุมทุน 4,112,199.22 
 

จากประมาณการจุดคุมทุนคํานวณได มียอดขาย เทากับ 11,500,000 บาท ตนทุนคงที่ 
เทากับ 1,278,000 บาท ตนทุนแปรผัน เทากับ 7,926,000 บาท เทากับกําไรข้ันตน 3,074,000 บาท 
และจุดคุมทุน เทากับ 4,112,199.22บาท 
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อัตราสวนทางการเงิน 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 

 

ตารางที่ 24 แสดงมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 

 

ปท่ี กระแสเงินสดรับ กระแสเงินสด

สะสม 

อัตราคิดลด 

(6.75) 

มูลคาปจจุบัน

สุทธิ (NPV) 

มูลคาปจจุบัน 

สุทธิสะสม  

(NPV) 

0 (-3,680,000)     

1 1,818,123.75 1,818,123.75 1.84 987,095.51 987,095.51 

2 1,862,688.37 3,680,812.12 1.87 994,351.11 1,981,446.62 

3 1,909,114.72 5,543,500.49 1.91 998,272.90 2,979,719.52 

4 1,957,520.01 7,452,615.21 1.96 999,246.97 3,978.966.49 

5 2,004,189.50 9,410,135.22 2.01 994,854.33 4,973,820.82 

6 2,000,803.71 11,414,324.72 1.71 1,166,736.42 6,140,557.24 

7 2,044,992.59 13,415,128.43 1.81 1,129,480.36 7,270,037.60 

8 2,112,601.57 15,460,121.02 1.91 1,106,159.08 8,376,196.68 

9 2,182,238.81 17,572,722.59 2.02 1,082,397.87 9,458,594.55 

10 2,248,089.98 19,754,961.40 2.13 1,055,248.66 10,513,843.21 

11 2,306,594.21 22,003,051.38 2.06 1,121,118.83 11,634,962.04 

12 2,409,038.58 24,309,645.59 2.20 1,097,009.84 12,731,971.88 

13 2,488,945.20 26,718,684.17 2.34 1,061,826.10 13,793,797.98 

14 2,543,814.40 29,207,629.37 2.50 1,016,672.50 14,810,470.48 

15 2,591,712.39 31,751,443.77 2.67 970,366.79 15,780,837.27 

16 2,620,255.35 34,343,156.16 2.85 919,045.92 16,699,883.19 

17 2,649,083.74 36,963,411.51 3.04 870,429.50 17,570,312.69 

18 2,678,200.42 39,612,495.25 3.25 824,375.68 18,394,688.37 

19 2,707,608.26 42,290,695.67 3.47 780,749.94 19,175,438.31 

20 2,726,820.99 44,998,303.93 3.70 736,584.40 19,912,022.71 

 รวมมูลคาปจจุบันสุทธิคิดลด (NPV)  19,912,022.71  
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มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) อัตราสวนลดในการคํานวณมูลคา

ปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) รอยละ 6.75 จากตารางสามารถนํามาคํานวณโดย 

NPV = (-3,680,000)+ 19,912,022.71 

NPV = 16,232,022.71 

การประเมินโครงการดวยวิธีหาคาปจจุบันสุทธิ หากคํานวณคาปจจุบันสุทธิไดคาเปนบวก

ควรลงทุนในโครงการน้ันและควรปฏิเสธโครงการลงทุนหากคาปจจุบันสุทธิเปนลบ จากการคํานวณ

โครงการน้ีมีคาเปนบวก จํานวน 16,232,022.71 บาท หมายถึง กระแสเงินสดสุทธิที่ไดรับจาก

โครงการมีคามากกวาเงินลงทุนเริ่มแรก ดังน้ัน จึงยอมรับโครงการ 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

การหาระยะเวลาคืนทุนของโครงการโดยการพิจารณากระแสเงินสดที่ไดจากการ

ดําเนินงาน เมื่อเปรียบเทียบกับเงินลงทุนในปเริ่มแรก วาใชเวลาเทาใดที่จะทําใหกระแสเงินสดเขา

เทากับกระแสเงินสดจายลงทุนที่เริ่มกิจการ 

 

ตารางที่ 25 ระยะเวลาคืนทุน 

 

ปท่ี กระแสเงินสดรับ กระแสเงินสดรับสะสม เงินลงทุน ณ  

เริ่มโครงการ 

การคืนทุน 

0 (-3,680,000)    

1 1,818,123.75 1,818,123.75 3,680,000 ไมคืนทุน 

2 1,862,688.37 3,680,812.12 3,680,000 คืนทุน 

3 1,909,114.72 5,543,500.49 3,680,000 คืนทุน 
 

 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 1ป            x 12 

 

เทากับ 1ป  (0.99 x 12) = 11.88 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 1ป 11เดือน 27วัน 

 

จากการคํานวณการหาระยะเวลาคืนทุนของโครงการดวยวิธี Payback Period มี

ระยะเวลาคืนทุน 1 ป 11 เดือน 27 วัน 

การหาระยะเวลาคืนทุนดวยอัตราคิดลด (Discount Payback Period) 

การหาระยะเวลาคืนทุนดวยอัตราคิดลดทําใหผูวิจัยทราบระยะเวลาคืนทุนที่แทจริงเมื่อ

กระแสเงินสดคิดลดดวยอัตรา 6.75% 

3,680,000- 1,818,123.75 

3,680,812.12- 1,818,123.75 
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ตารางที่ 26 การหาระยะเวลาคืนทุนดวยอัตราคิดลด (Discount Payback Period) 
 

ปท่ี กระแสเงินสดรับ กระแสเงินสดรับสะสม 
เงินลงทุน ณ เริ่ม

โครงการ 
การคืนทุน 

0 (-3,680,000)    

1 987,095.51 987,095.51 3,680,000 ไมคืนทุน 

2 994,351.11 1,981,446.62 3,680,000 ไมคืนทุน 

3 998,272.90   2,979,719.52 3,680,000 ไมคืนทุน 

4 999,246.97 3,978.966.49 3,680,000 คืนทุน 

 

 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 3 ป      x 12 

 

  เทากับ 3 ป (0.70x 12) = 8.40 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 3 ป 8 เดือน 12 วัน 
 

จากการคํานวณหาระยะเวลาคืนทุนของโครงการดวยวิธี Payback Period มีระยะเวลา
คืนทุน 3 ป 8 เดือน 12 วัน 

อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) หมายถึง อัตราลดคา 

9Discount Rate) ที่ทําใหมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดที่คาดวาจะตองจายในการลงทุนเทากับ
มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดที่ไดรับในอนาคต เปนอัตราที่นําไปลดคาแลวทําใหกระแสเงินสดรับ
เทากับกระแสเงินสดจายพอดี น้ันคือ NPV = 0 

จากการคํานวณหาคา IRR เพื่อหาอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการในการดําเนิน
โครงการ 20 ป จะได IRR เทากับ 51.72% ซึ่งมากกวาอัตราผลตอบแทนข้ันตํ่าที่ตองการโดยกําหนด
ไว 6.75% แสดงวาโครงการมีความเปนไปไดทางดานการเงิน ดังน้ันจึงยอมรับโครงการ 

การวิเคราะหความออนไหว 
การวิเคราะหความออนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) การวิเคราะหความเสี่ยง

เปนการพิจารณาผลกระทบในกรณีที่ปจจัยตาง ๆ มีการเปลี่ยนแปลง เพราะการวิเคราะหในเรื่องตนทุน
หรือคาใชจายทั้งหมด อาจมีการเปลี่ยนแปลงตามระยะเวลา ซึ่งในการวิเคราะหโครงการที่ตองใช
ระยะเวลาหลายปจะสามารถเผชิญความเสี่ยงและความไมแนนอนของสภาวะของเศรษฐกิจมากนอย
เพียงไร ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจเลือกลงทุน จึงตองมีการวิเคราะหความออนไหวของโครงการ ดังน้ี 

1. ตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคงที ่
2. รายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนคงที่ 

3,680,000– 2,979,719.52 

3,978.966.49- 2,979,719.52 
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1. ตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคงที ่

 

ตารางที่ 27 การวิเคราะหความออนไหวกรณีตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคงที ่

 

ปท่ี 
กระแสเงินสด

รับ 

กระแสเงินสด

สะสม 

อัตราคิดลด 

(6.75) 

มูลคาปจจุบัน

สุทธิ (NPV) 

มูลคาปจจุบันสุทธิ

สะสม (NPV) 

0 (-3,680,000)     

1 1,518,123.75 1518123.75 2.15 706,065.06 706,065.06 

2 1,559,688.37 3,077,812.12 2.14 728,458.14 1,434,523.20 

3 1,603,084.72 4,680,896.84 2.15 746,702.04 2,181,225.24 

4 1,648,429.71 6,329,326.55 2.17 761,226.75 2,942,451.99 

5 1,692,008.29 8,021,334.84 2.20 769,654.87 3,712,106.86 

6 1,682,378.89 9,703,713.73 1.77 951,557.56 4,663,664.42 

7 1,720,199.26 11,423,912.99 1.86 923,876.19 5,587,540.61 

8 1,778,064.44 13,201,977.43 1.96 907,777.55 6,495,318.16 

9 1,837,665.58 15,039,643.01 2.06 890,985.24 7,386,303.40 

10 1,893,179.54 16,932,822.55 2.17 870,560.12 8,256,863.52 

11 1,937,487.36 18,870,309.91 2.06 941,188.08 9,198,051.60 

12 2,025,167.46 20,895,477.37 2.20 921,714.32 10,119,765.92 

13 2,093,557.94 22,989,035.31 2.35 892,688.49 11,012,454.41 

14 2,140,519.40 25,129,554.71 2.50 855,060.91 11,867,515.32 

15 2,180,351.48 27,309,906.19 2.67 815,946.37 12,683,461.69 

16 2,204,780.84 29,514,687.03 2.85 772,943.21 13,456,404.90 

17 2,229,454.48 31,744,141.51 3.04 732,196.51 14,188,601.41 

18 2,254,374.87 33,998,516.38 3.25 693,588.47 14,882,189.88 

19 2,279,544.45 36,278,060.83 3.47 657,007.49 15,539,197.37 

20 2,294,476.55 38,572,537.38 3.70 619,507.24 16,158,704.61 

 รวมมูลคาปจจุบันสุทธิคิดลด (NPV)  16,158,704.61  

 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) อัตราสวนลดในการคํานวณมูลคา

ปจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) รอนละ 6.75 จากตารางสามารถนํามาคํานวณโดย 
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NPV = (-3,680,000)+ 16,158,704.61 

NPV = 12,478,704.61 

การประเมินโครงการดวยวิธีหาคาปจจุบันสุทธิ หากคํานวณมูลปจจุบันไดคาเปนบวกควร

ลงทุนในโครงการน้ันและควรปฏิเสธโครงการลงทุนหากคาปจจุบันสุทธิเปนลบ จากการคํานวณ

โครงการน้ี กรณีตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคาเชาคงที่ พบวามีคาเปนบวก จํานวน 

7,006,117.80 บาท หมายถึง กระแสเงินสุทธิที่ไดรับจากโครงการมีคามากกวาเงินลงทุนเริ่มแรก 

ดังน้ัน จึงยอมรับโครงการ 

หาการระยะเวลาคืนทุนดวยอัตราคิดลดทําใหผูวิจัยทราบระยะเวลาคืนทุนที่แทจริงเมื่อ

กระแสเงินสดคิดลดดวยอัตรา 6.75 กรณีตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคงที ่

 

 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 4 ป     x12 

 

เทากับ 4 ป  (0.96x 12) 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 4 ป 11 เดือน 15 วัน 

 

จากการคํานวณการหาระยะเวลาคืนทุนของโครงการดวยวิธี Payback Period มี

ระยะเวลาคืนทุน 4 ป 11 เดือน 15 วัน 

 

3,680,000– 2,942,451.99 

3,712,106.86 - 2,942,451.99 
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2. รายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนคงที่ 

 

ตารางที่ 28 การวิเคราะหความออนไหวกรณีรายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนคงที่ 

 

ปท่ี กระแสเงินสดรับ 
กระแสเงินสด

รับสะสม 

อัตราคิดลด 

(6.75) 

มูลคาปจจุบัน

สุทธิ (NPV) 

มูลคาปจจุบัน

สุทธิสะสม 

(NPV) 

0 (-3,680,000)     

1 1,558,123.75 1,558,123.75 2.10 743,535.79 743,535.79 

2 1,600,088.37 3,158,212.12 2.09 763,910.53 1,507,446.32 

3 1,643,888.72 4,802,100.84 2.11 780,244.82 2,287,691.14 

4 1,689,641.75 6,491,742.59 2.13 792,962.78 3,080,653.92 

5 1,733,632.45 8,225,375.04 2.17 799,681.47 3,880,335.39 

6 1,724,835.53 9,950,210.57 1.76 980,248.07 4,860,583.46 

7 1,763,505.04 11,713,715.61 1.85 951,290.08 5,811,873.54 

8 1,822,669.39 13,536,385.00 1.95 934,228.42 6,746,101.96 

9 1,883,608.68 15,419,993.68 2.06 916,506.93 7,662,608.89 

10 1,940,500.94 17,360,494.62 2.17 895,185.26 8,557,794.15 

11 1,986,701.60 19,347,196.22 2.06 965,178.85 9,522,973.00 

12 2,076,350.27 21,423,546.49 2.20 945,087.05 10,468,060.05 

13 2,146,276.24 23,569,822.73 2.35 915,240.17 11,383,300.22 

14 2,194,292.07 25,764,114.80 2.50 876,609.12 12,259,909.34 

15 2,235,199.60 27,999,314.40 2.67 836,535.76 13,096,445.10 

16 2,260,177.44 30,259,491.84 2.85 792,423.58 13,888,868.68 

17 2,285,405.05 32,544,896.89 3.04 750,627.56 14,639,496.24 

18 2,310,884.94 34,855,781.83 3.25 711,026.77 15,350,523.01 

19 2,336,619.63 37,192,401.46 3.47 673,506.49 16,024,029.50 

20 2,352,122.47 39,544,523.93 3.70 635,117.53 16,659,147.03 

 รวมมูลคาปจจุบันคิดลด (NPV) 16,659,147.03  

 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) อัตราสวนลดในการคํานวณมูลคา

ปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) รอยละ6.75 จากตารางสามารถนํามาคํานวณโดย 
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NPV = (-3,680,000)+ 16,659,147.03 

NPV  =  12,979,147.03  

การประเมินโครงการดวยวิธีหาคาปจจุบันสุทธิ หากคํานวณคาปจจุบันสุทธิไดคาเปนบวก

ควรลงทุนในโครงการน้ัน และควรปฏิเสธโครงการลงทุนหากคาปจจุบันสุทธิเปนลบ จากการคํานวณ

โครงการน้ี กรณีรายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนคงที่  พบวา มีคาเปนบวกจํานวน

12,979,147.03 บาท หมายถึ กระแสเงินสดสุทธิที่ไดรับจากโครงการมีคามากกวาเงินลงทุนเริ่มแรก 

ดังน้ัน จึงยอมรับโครงการ 

การหาระยะเวลาคืนทุนดวยอัตราคิดลดทําใหผูวิจัยทราบระยะเวลาคืนทุนทีแทจริง เมื่อ

กระแสเงินสดคิดลดดวยอัตรา 6.75 กรณีรายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนคงที่ 

 

 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 4 ป      1x 12 

 

   เทากับ 4 ป  (0.75x 12) 

ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 4 ป 9 เดือน  

 

จากการคํานวณการหาระยะเวลาคืนทุนของโครงการดวยวิธี Payback Period มี

ระยะเวลาคืนทุน 4 ป 9 เดือน 

 

 

 

3,680,000– 3,080,653.92 

3,946,125.35- 3,080,653.92 
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บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาความเปนไปไดโครงการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน ใน

ครั้งน้ี ผูวิจัยไดเริ่มศึกษาขอมูลโครงการธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนดวยการวิจัยแบบ

ผสมผสานระหวางการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยสามารถสรุปและอภิปรายผล และ

ขอเสนอแนะ ดังน้ี 

 

1. สรุปผลการวิจัย 

สวนท่ี 1 ผลการศึกษาขอมูลโครงการการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน 

ผลการศึกษาขอมูลโครงการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน ดวยการ

ดําเนินการสัมภาษณเชิงลึก จากผลการสัมภาษณพบวา ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

ไดกอต้ังมาแลวเปนระยะเวลา 3-6 ป โดยที่มาของเงินจะมาจากทรัพยสินของตนเอง และมีสวนที่มี

การกูยืมรวมอยูดวย โดยตนทุนที่ใชเริ่มโครงการจะเริ่มต้ังแต 2-5 ลานบาท แบงเปนคาเชาอาคาร

สําหรับเก็บสินคา นัดรับสินคาคา หรือสําหรับการติดต้ังอุปกรณตกแตงรถยนต ประมาณ 10% คา

ตกแตงและออกแบบประมาณ 20% คาทํารูปแบบรายละเอียดของสินคาประมาณ 3% คาอุปกรณที่

ใชสําหรับติดต้ังอุปกรณตกแตงรถยนตที่ลูกคาตองการมาติดหนารานเชน เครื่องยกรถยนต ตูรวมอุป

กรการขันนอตทุกขนาด ประมาณ 20% คาเงินเดือนพนักงานประมาณ 15% คาสินคาที่เตรียม

จําหนายประมาณ 30% คาสาธารณูปโภคประมาณ 2% (เอสนาย นามสมมติ, 2559) 

การลงทุนสวนใหญมาจากเงินทุนของตนเองหรือเงินทุนหมุนเวียนจากกิจอื่นของตนเอง 

โดยจะใชเงินลงทุนเริ่มแรกประมาณ 2-5 ลานบาทแตโดยเฉลี่ยจะประมาณ 3 ลานบาท สวนใหญจะ

เปนคาตกแตงหนารานที่ใชสําหรับตอนรับลูกคาเพิ่มความนาสนใจในการถายภาพสินคาลงบนรานคา

ออนไลนที่จะชวยเพิ่มความนาเช่ือถือ รองลงมาจะเปนคาอุปกรณที่ใชสําหรับถอดใสอุปกรณตกแตง

รถยนตที่ตองใชของที่มีคุณภาพสูงเพื่อการใชงานระยะยาวอาจจะมีราคาที่สูงกวาอุปกรณตาม

ทองตลาดทั่วไป สวนคาเชารานจะมีราคาที่ไมสูงมากแตกิจการบางแหงจะใชพื้นที่สวนตัวที่ไมตองเสีย

คาเชาสําหรับหนาราน และบางสวนจะเปนคาจางพนักงาน ในตําแหนงตาง ๆ มูลคาเงินเดือนจะตาม

หนาที่และประสบการณของพนักงาน จะมีเงินพิเศษคาลวงเวลาจะจางเปน 1ครั้งตอการทํางาน 1 งาน 

และมีเงินโบนัสและการปรับเงินเดินโดยมีเกณฑที่ดีในการปรับเงินเดือน (เอสนาย นามสมมติ, 2559) 

คาใชจายสําหรับสินคาคงคลังที่เตรียมจําหนายจะตองมีสินคาที่เพียงพอตอความตองการ 

เมื่อลูกคาตองการจะตองมีของโดยทันทีจึงจะชวยสงเสริมการขายไดมากที่สุด เมื่อเทียบกับรานที่ไมได
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มีสินคาพรอมจําหนาย และบางครัง้สินคาที่นํามาจําหนายจะเปนสินคาเครดิตจากตัวแทนจําหนายที่

สงสินคามาใหจําหนายแลวคอยจายเงินใหตัวแทนจําหนายภายหลังได จึงชวยในการจัดเตรียมสินคา

คงคลังใหงายข้ึนและมีตนทุนการเตรียมที่ตํ่าลง เพราะการลดคาใชจายในจุดน้ีจะชวยไดมากเน่ืองจาก

อุปกรณแตละช้ินมีราคาที่สูงมาก แตบางครั้งการไดเครดิตจากตัวแทนจําหนายรายใหญของตราสินคา

จากตางประเทศน้ันอาจจะตองใชเวลาการเปดรานจําหนายเปนเวลาประมาณ 3 ปข้ึนไป จึงจะได

เครดิตสินคามาจําหนายหรือแลวแตตกลงกับตัวแทนรายใหญของตราสินคาน้ัน (เกซาช็อป นามสมมติ, 

2559) 

กลยุทธและการตลาดของกิจการโดยทํากลยุทธการจําหนายจากทางออนไลนประมาณ 

80% และอีก 20% จะมาจากการพูดบอกตอปากตอปากของกลุมลูกคาที่ช่ืนชอบการแตงรถยนตเอง 

กลยุทธดานราคาจะต้ังราคาที่เปนมาตรฐานสําหรับสินคาแตละช้ินโดยไมตัดราคากับคูแขง แตสินคา

บางรายการที่อาจจะไดรับความนิยมที่นอยลงจะนํามาจัดทําสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆเพื่อเรียก

กระแสการตอบรับที่เพิ่มข้ึน และกลยุทธที่สําคัญจะนําสินคาที่หายากและมีจํานวนจํากัดมาจําหนาย 

การทํารานคาออนไลนจะไมเนนการทําเว็บไซตมากนักจะเนนการทําตลาดในชองทางเฟซบุกเปนหลัก

ในปจจุบัน เพราะสามารถเขาถึงไดงายมากที่สุด และจะไมนิยมซื้อเวลาโฆษณา เพราะเน่ืองจากจะทํา

ใหดูไมเปนมืออาชีพสําหรับการขายเพราะสินคาตองเปนมืออาชีพ และคอยอัพเดทรายการสินคาอยู

บอย ๆ และการซื้อโฆษณายังจะทําใหสื่อสารไมตรงกับกลุมเปาหมายอีกดวย (เกซาช็อป นามสมมติ, 

2559) 

การสรางความประสบความสําเร็จของกิจการจะตองมีสินคาที่ครบครันพรอมจําหนาย 

และจําหนายสินคาที่ถูกตองและเปนของแท ไมลอกเลียนแบบ และสินคาที่นํามาจําหนายจะตองมี

กําไรจากการขายโดยเฉลี่ยจะตองไดประมาณ 10%-15% ตอการขายสินคา 1 ช้ิน สวนการรับมือของ

ตนทุนคงที่เมื่อมียอดขายที่ลดลงจะตองรับมือโดยการหาสินคาใหม ๆ มาจําหนายตลอดเพื่อเปนตาม

กระแสแฟช่ันของการแตงรถยนตที่คลาย ๆ กับการแตงตัวที่เปนแฟช่ันของผูหญิง สวนแฟช่ันของ

ผูชายจะเปนการตกแตงรถยนต การใหความสําคัญของลูกคาก็เปนอีกประเด็นหน่ึงที่ชวยรักษาช่ือเสยีง

ของกิจการ โดยใหความสนใจของลูกคารับฟงคําติชมจากลูกคามีการจัดทําการขายออนไลนที่ดี ไม

พาดพิงถึงคูแขงทางการคาในทางที่ไมดี ซึ่งเปนเรื่องที่ควรระวังเปนอยางมาก (เกซาช็อป นามสมมติ, 

2559) 

ระยะเวลาคืนทุนจะคืนทุนจะใชระยะเวลาคืนทุนประมาณ 2-3 ป คุณภาพของกิจการในสวน

ของการเคลมสินคาที่ชํารุดจะมีนอย เน่ืองจากสินคาที่จําหนายมีคุณภาพที่สูงและเปนของใหม สวนในการ

ขายบางครั้งจะมีการขายสินคาที่เปนมือสองบาง ก็อาจจะไมถูกใจสําหรับผูบริโภคที่ซื้อแลวใหจัดสง 

เน่ืองจากสินคาจริงอาจจะไมตรงกับความตองการของลูกคา เมื่อต้ังลักษณะที่ดีกวาสินคาจริง จงึทาํใหเกดิ

การคืนแตเปนสวนนอยคิดเปน 2% เมื่อเทียบกับการขายสินคาที่เปนของใหม (เอ็นพีออโต นามสมมติ, 

2559 
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การทํากิจกรรมเพื่อสังคมสวนมาก รานขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนจะไมมีการทํา

กิจกรรมเพื่อสังคม แตเปนชองทางสําหรับผูที่จะเริ่มกิจการรายใหมที่จะใชชองทางน้ีในการสราง

ภาพลักษณที่ดีสําหรับกิจการ สวนดานทรัพยากรมนุษย มีการใหความสําคัญที่ดีตอพนักงานทุกคน

อยางเทาเทียมกัน และการคัดเลือดบุคคลเขามาทํางานโดยเปดรับทั้งผูที่มีประสบการณและไมมี

ประสบการณเพราะงานบางอยางเจาของกิจการน้ันสามารถนํามาฝกฝน หรือใหทํางานที่งาย ๆ ได  

(เกซาช็อป นามสมมติ, 2559) 

การจัดการทรัพยากรทางการเงิน ธุรกิจจะตองพยายามทํารายไดใหไดตามเปาหมายที่

กําหนดไว และกิจการมีการทําบัญชีที่สามารถตรวจสอบได และสุดทาย อุปสรรคและแนวทางการ

แกไขปญหาของการดําเนินธุรกิจที่แนะนําสําหรับผูที่จะเริ่มธุรกิจรายใหมจะตองทําอยางครบวงจรมี

การบริการหลังการขายที่ดี มีการจัดสงหรือมีบริการพรอมใสรองรับทําใหเปนตลาดทีใ่หญซึง่จะทาํใหมี

ผูคนใหความสนใจมากกวาผูขายรายเล็กที่มีสินคานอยหรือไมพรอมจําหนายและไมควรรับการสั่งซื้อ

ลวงหนาเน่ืองจากบางครั้งลูกคาจะสั่งแลวเวลาผานไปความตองการจะลดลงและจะถูกปฏิเสธการซื้อ

ได ปญหาจากตัวแทนจําหนายของตราสินคาแตละรายควรเปนกลางเพราะสินคาบางตราจะใหสินคา

ของเคาเพียงรายเดียวซึ่งเราตองวางตัวใหเปนกลางโดยไมตองช้ีชัดจนเกินไปวาเปนตัวแทนที่จําหนาย

สินคาย่ีหอใดย่ีหอหน่ึงอยางชัดเจนจนเกินไป (เอ็นพีออโต นามสมมติ, 2559) 

ผลการสํารวจความคิดเห็นดวยการสอบถามกลุมผูใชบริการรานจําหนายอุปกรณ

ตกแตงรถยนต 

กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยเกินครึ่งจะเปนเพศชาย จํานวน 246 

คน คิดเปนรอยละ 61.5 และเปนเพศหญิง จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5  สวนมากจะมีอายุ

มากกวา20-30 ป จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 รองลงมาคือ อายุมากกวา 30-40 ป จํานวน 

116 คน คิดเปนรอยละ 29 รองลงมาคือ อายุมากกวา 40-50 ป จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20 

ตามลําดับ 

มีสถานภาพโสด 268 คน คิดเปนรอยละ 67 รองลงมา จะมีสถานภาพ สมรส 124 คน 

คิดเปนรอยละ 31 และลําดับสุดทายจะมีสถานภาพ หยาราง/แยกกันอยู 8 คน คิดเปนรอยละ 2 

ตามลําดับ และระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามจะมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี 244 คน เกิน

ครึ่ง คิดเปนรอยละ 61 รองลงมา จะมีระดับการศึกษาปริญญาโท 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5  

รายไดของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดสวนตัวตอเดือน 30,001-40,000 บาท 

118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 รองลงมาคือ มีรายได 40,001-50,000 บาท และอาชีพของผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญจะประกอบอาชีพเจาของธุรกิจ 148 คน คิดเปนรอยละ 37  รองลงมา จะ

ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 รองลงมา จะประกอบอาชีพ

รับราชการและรัฐวิสาหกิจ 100 คน คิดเปนรอยละ 25 ตามลําดับ 

ปจจัยดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา อุปกรณตกแตง

รถยนตมีการระบุราคาที่ชัดเจน อุปกรณตกแตงรถยนตมีคุณภาพคุมกับราคาที่จาย อุปกรณตกแตง
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รถยนตมีราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับรานคาอื่น อุปกรณตกแตงรถยนตมีความเหมาะสมกับราคาเมือ่

เทียบกับประสิทธิภาพของสินคา จะอยูในระดับมาก 

ปจจัยดานสถานที/่ชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนราย

ขอพบวา สถานที่ต้ังรานเมื่อมารับสินคาสามารถเดินทางมาไดสะดวก สั่งซื้อผานทางชองทางออนไลน

ไดงาย เชน สั่งซื้อจากเฟซบุกมีการสงสินคาไดอยางรวดเร็ว ที่ต้ังของรานมีพื้นที่สําหรับจอดรถได

สะดวก จะอยูในระดับมาก 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา มี

การโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตาง ๆ มีการใหสวนลดแกลูกคาเกา มีการจัดโปรโมช่ันอยางตอเน่ือง 

มีโปรโมช่ันในการซื้อแบบแพ็คเกจ จะอยูในระดับมาก 

ปจจัยดานบุคคลโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา พนักงานสามารถ

ตอบสนองความตองการไดอยางรวดเร็ว พนักงานเต็มใจตอบคําถามและบริการ มีพนักงานให

คําปรึกษาอยางเพียงพอ พนักงานบริการดวยความสุภาพ จะอยูในระดับมาก 

ปจจัยดานกระบวนการโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทานให

ความสําคัญกับกระบวนการสั่งซื้อ กระบวนการการใหบริการรวดเร็ว การใหบริการมีความถูกตองกับ

ตัวสินคา ทานใหความสําคัญกับการตอบสินคาบนโลกออนไลน จะอยูในระดับมาก 

ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา ทานใหความสําคัญกับความสะอาดของราน เมื่อซื้อสินคารูสึกวาไดสินคาที่

มีคุณภาพ มีความสะดวกเมื่อตัดสินใจมารับสินคาดวยตนเอง มีอุปกรณเครื่องมือที่ครบในการถอด

อะไหลรถยนต จะอยูในระดับมาก 

สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหโครงการลงทุน 

ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับโครงการลงทุนในธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

ผูประกอบการและผูใชบริการ มีความเห็นสอดคลองกันวา อุปกรณตกแตงรถยนตที่จําหนายตองเปน

ที่รูจักและยอมรับ มีความคุมกับราคาที่ตองจาย และเมื่อลูกคาสั่งซื้อทางออนไลนจะตองมีการจัดสง

อยางรวดเร็ว และเมื่อสอบถามถึงขอมูลสินคาจะตองตอบอยางรวดเร็ว คาใชจายในการลงทุน ไดแก 

คาตกแตงอาคาร 2,000,000 บาท คาอุปกรณสํานักงาน 40,000 บาท คาแทนยกรถยนต 80,000 

บาท คารถกระบะ  2 คัน 1,400,000 บาท คาตูเครื่องมือสําหรับถอดอะไหลรถยนต 100,000 บาท 

คาอุปกรณ IT สําหรับการทําเว็บไซต30,000 บาท คากลองถายรูป 30,000 บาท สําหรับคาใชจาย

ระหวางโครงการ ในปเริ่มแรกประกอบดวย คาเชาอาคาร 240,000 บาท คาตนทุนวัตถุดิบ 

7,500,000 บาท คาสาธารณูปโภค(คาไฟ) 60,000 บาท คาสาธารณูปโภค(คานํ้า) 6,000 บาท 

เงินเดือนและคาจางพนักงาน 1,008,000 บาท คาขนสง 360,000 บาท คาประกันภัย30,000 บาท 

คาเสื่อมราคาสินทรัพย 516,000 บาท 

ประมาณการรายไดในปเริ่มแรก ประกอบดวย รายไดจากการขายออนไลน 6,000,000 

บาท รายไดจากการขายหนาราน 5,000,000 บาท รวมรายไดทั้งหมด 11,000,000 บาท 
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งบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ 

จากงบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จสมมติฐานรายได และสมมติฐานรายจาย ที่ไดจากการเก็บ

ขอมูล งบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ สําหรับปแรกมียอดขาย 11,500,000 บาท หักตนทุนขายและ

คาใชจาย 9,720,000 บาท เทากับกําไร (ขาดทุน) สุทธิกอนหักภาษี 1,780,000 บาท ซึ่งในปแรก

กําไร 1,454,469บาท 

งบแสดงฐานะทางการเงิน 

งบแสดงฐานะการเงิน สมมติฐานรายไดและสมมติฐานรายจาย ที่ไดจากการเก็บขอมูล งบ

แสดงฐานะการเงินสําหรับปแรก มีสินทรัพยหมุนเวียนเปนเงินสดเทากับ 1,391,775.14 บาท และ

สินทรัพยถาวรเทากับ 3,164,000.70 บาท รวมสินทรัพยทั้งสิ้นเทากับ 4,555,775.84 บาท มีหน้ีสิ้นไม

หมุนเวียนเทากับ 2,023,651.39 บาท และรวมหน้ีสินและสวนของเจาของเทากับ 4,555,775.84 บาท 

อัตราสวนทางการเงิน 

มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) อัตราสวนลดในการคํานวณมูลคา

ปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) รอยละ 6.75 มีคาเทากับ 16,232,022.71 จากการหา

ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ ดวยวิธีPayback Periodระยะเวลาคืนทุน เทากับ 1 ป 11 เดือน 27 

วันและจากการคํานวณหาคา IRR เพื่อหาอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการในการดําเนินโครงการ 

20 ป จะได IRR เทากับ 51.72% ซึ่งมากกวาอัตราผลตอบแทนข้ันตํ่าที่ตองการโดยกําหนดไว 6.75% 

แสดงวาโครงการมีความเปนไปไดทางดานการเงิน ดังน้ันจึงยอมรับโครงการ  

การวิเคราะหความออนไหว  

การวิเคราะหความออนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) การวิเคราะหความเสี่ยง

เปนการพิจารณาผลกระทบในกรณีที่ปจจัยตาง ๆ มีการเปลี่ยนแปลง เพราะการวิเคราะหในเรื่อง

ตนทุนหรือคาใชจายทั้งหมด อาจมีการเปลี่ยนแปลงตามระยะเวลา ซึ่งในการวิเคราะหโครงการที่ตอง

ใชระยะเวลาหลายปจะสามารถเผชิญความเสี่ยงและความไมแนนอนของสภาวะของเศรษฐกิจมาก

นอยเพียงไร ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจเลือกลงทุน จึงตองมีการวิเคราะหความออนไหวของโครงการดังน้ี 

 1. ตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคงที ่

 2. รายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนคงที่ 

1.  ตนทุนเพ่ิมขึ้นรอยละ 5 ในขณะท่ีรายไดคงท่ี 

 การวิเคราะหความออนไหวกรณีตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคงที่การ

ประเมินโครงการดวยวิธีหาคาปจจุบันสุทธิ หากคํานวณมูลปจจุบันไดคาเปนบวกควรลงทุนใน

โครงการน้ันและควรปฏิเสธโครงการลงทุนหากคาปจจุบันสุทธิเปนลบ จากการคํานวณโครงการน้ี 

กรณีตนทุนเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ในขณะที่รายไดคาเชาคงที่ พบวา มีคาเปนบวก จํานวน 12,478,704.61 

บาท หมายถึง กระแสเงินสุทธิที่ไดรับจากโครงการมีคามากกวาเงินลงทุนเริ่มแรก ดังน้ัน จึงยอมรับ

โครงการจากการคํานวณการหาระยะเวลาคืนทุนของโครงการดวยวิธี Payback Period มีระยะเวลา

คืนทุน เทากับ 4 ป 11 เดือน 15 วัน 
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2. รายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะท่ีตนทุนคงท่ี 

 การประเมินโครงการดวยวิธีหาคาปจจุบันสุทธิ หากคํานวณคาปจจุบันสุทธิไดคาเปน

บวกควรลงทุนในโครงการน้ันและควรปฏิเสธโครงการลงทุนหากคาปจจุบันสุทธิเปนลบ จากการ

คํานวณโครงการน้ี กรณีรายไดลดลงรอยละ 5 ในขณะที่ตนทุนคงที่ พบวามีคาเปนบวกจํานวน 

12,979,147.03บาท หมายถึง กระแสเงินสดสุทธิที่ไดรับจากโครงการมีคามากกวาเงินลงทุนเริ่มแรก 

ดังน้ัน จึงยอมรับโครงการจากการคํานวณการหาระยะเวลาคืนทุนของโครงการดวยวิธี Payback 

Period มีระยะเวลาคืนทุน เทากับ 4 ป 9 เดือน 

 

2. อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาความเปนไปไดของโครงการธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตครั้งน้ีไดเห็นถึง

ความเปนไปไดในธุรกิจน้ี โดยธุรกิจน้ีสามารถทํากําไรใหแกผูประกอบการเปนอยางมาก ถึงจะมีตนทุน

วัตถุดิบที่สูงแตสามารถขายไดอยางงาย โดยอายุของสินคาสามารถเก็บสินคาไวไดนานทําใหประหยัด

คาใชจายในการดูแลสินคาคงคลังที่นอยและสามารถทํากําไรไดมาก เมื่อเทียบกับการลงทุนในธุรกจิอืน่ 

เพราะในปจจุบันธุรกิจขายอุปกรณตกแตงรถยนตยังมีไมมากนัก และความนิยมในการตกแตงรถยนต

น้ันมีมากข้ึนจากอดีต เน่ืองจากรถยนตขนาดเล็กมีราคาที่ถูกและนิยมใชกัน จึงทําใหผูใชรถยนตนํามา

ตกแตงเพื่อความสวยงามและชวยเพิ่มสมรรถนะจากอุปกรณที่ไดตกแตงอีกดวย ทั้งน้ี ผูประกอบการ

รายใหมที่ใหความสนใจในธุรกิจน้ีสามารถจัดการรานตามทีผู่บริโภคใหความสําคัญในดานตาง ๆ 

ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับโครงการลงทุนของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน

ผูประกอบการและผูใชบริการมีความคิดเห็นที่สอดคลองกันวา ธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน ตองจําหนายสินคาที่มีคุณภาพที่ดีไมดอยคุณภาพ มีราคาที่เปนมาตรฐาน และเมื่อเทียบ

ราคากับรานอื่นตองมีความเหมาะสมไมมีราคาที่สูงกวารานอื่นจนเกินไป และสามารถสั่งซื้อผานทาง

เฟซบุกไดอยางงายมีการโตตอบ การสงสินคาใหถึงมือลูกคา อยางรวดเร็ว เมื่อลูกคาเกามาซื้อซ้ําควรมี

สวนลดพิเศษใหแกลูกคาเกาที่เคยมาซื้อแลว และรานธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน

ผูประกอบการควรจัดการสงเสริมการขายอยางตอเน่ือง 

ดานผลิตภัณฑของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน ผูประกอบการควร

จําหนายสินคาที่มีช่ือเสียงที่บุคคลทั่วไปรูจักและใหการยอมรับในช่ือเสียงของตราสินคาน้ันโดยเปน

สินคาที่มีความทันสมัยไมเปนสินคาที่เปนสินคาที่เปนรุนเกาหรือไดตกรุนไปแลวและสินคาแตละชนิดที่

นํามาจัดจําหนายน้ันตองมีประสิทธิภาพที่ดีและตรงความตองการของลูกคาทีไ่ดแจงมากับทางรานวา

ลักษณะของสินคาที่ลูกคาตองการนําไปใชตองการความสามารถที่โดดเดนไปในทางใด 

ดานราคาของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน ผูประกอบการควรมีการระบุ

ราคาที่ชัดเจนเปนราคากลางของสินคาไมขายราคาที่ถูกกวารานอื่นจนเกินไปซึ่งการขายการราคาที่ถูก

กันมากจนเกินไปจะทําใหราคากลางที่แตละรานไดต้ังไวอาจเสียหายและถูกลงสงผลทาํใหตองลงทนุสงู

แตกําไรที่ไดมานอยจนเกินไป โดยการต้ังราคาตองมีความเหมาะสมเมื่อตองเทียบราคากับรานอื่น ๆ 

และราคาที่ไดจัดจําหนายตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 
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ดานสถานทีแ่ละชองทางการจัดจําหนายของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

ผูประกอบการควรมีทั้งหนารานรวมดวยกับการทําธุรกิจออนไลน เพราะเน่ืองจากสินคาบางประเภท

ตองมีการติดต้ังโดยชางผูชํานาญ เปนสิคาที่มีขนาดใหญ หรือสําหรับลูกคาที่ตองการมาชมสินคาตัว

จริง สถานที่ต้ังรานเมื่อมารับสินคาควรเดินทางมาไดสะดวกไมเขาซอยที่ลึกจนเกินไป แตทําเลไม

จําเปนตองเปนทําเลที่ดีเพื่อดึงดูดลูกคาที่ผานหนารานเพราะลูกคาสวนมากเปนลูกคาเฉพาะกลุม ที่

กอนซื้อจะดูขอมูลจากชองทางออนไลนกอนอยูแลว และสามารถเดินทางมารานที่ไมเคยมามากอนได 

การเลือกทําเลเชนน้ีก็จะชวยประหยัดคาเชาที่ที่ถูกลงลดลงไปได และเมื่อลูกคาตองการใหจัดสงสินคา

ควรตอบสนองอยางรวดเร็วตองมีรถขนสงหรือสามารถนําสินคาไปสงที่ขนสงเอกชนไดอยางรวดเร็ว 

ดานการสงเสริมการตลาดของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน ในการ

ประชาสัมพันธของรานคาผูประกอบการตองใสใจที่จะทําการประชาสัมพันธดวยตนเอง เชน การ

โฆษณาประชาสัมพันธดวยเฟซบุกควรมีการอัพเดทรูปภาพสินคาและการจัดโปรโมช่ันดวยตนเอง ไม

เนนการซื้อโฆษณาที่คอยอัพเดทอยูตลอดเวลาซึ่งอาจไดกลุมลูกคาที่ตรงกับความตองการ และการ

จัดการสงเสริมการขายควรจัดแบบมีโปรโมช่ันในการซื้อแบบแพ็คเกจใหลูกคา 

สวนทางดานบุคคลของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน ในการตอบคําถาม

ของลูกคาพนักงานตองเต็มใจตอบคําถามและบริการ โดยมีคนโตตอบอยางเพียงพอเขาใจในขอมลูของ

สินคาอยางแทจริงและสุภาพตอลูกคา ใหความเขาใจและขอมูลที่ถูกตอง เชน ปริสิทธิภาพการใชงาน

ใหตรงจุดประสงคของลูกคาตอการใชงานของลูกคาแตละคน และเมื่อลูกคานัดรับสินคาหรือมาใช

บริการที่หนารานควรความสะดวกที่ไดรับเชน หนารานเดินทางมาไมลําบากจนเกินไป มีที่จอดรถ

สําหรับลูกคา และการติดต้ังอุปกรณตกแตงรถยนตในกรณีที่ลูกคาตองการมาติดต้ังที่ราน ทางรานตอง

มีอุปกรณและเครื่องมือที่ทันสมัย และถอดใสอุปกรณอยางถูกตองไมสรางความเสียหายใหแกรถยนต

ของลูกคา ถึงแมราคาอุปกรณเครื่องมืออาจมีราคาที่สูงแตทางรานจําเปนที่จะตองมีอุปกรณที่ได

มาตรฐานอยางแทจริงเพื่อความพึงพอใจทั้งสองฝาย 

ดานกระบวนการผูประกอบการ ในการโตตอบกับลูกคาทางชองทางออนไลนควรโตตอบ

อยางรวดเร็ว ใหบริการในการติดต้ังอุปกรณใหแกลูกคาอยางถูกตองตามที่ผูผลิตไดออกแบบมาและให

ความสําคัญกับกระบวนการสั่งซื้อที่เปนข้ันตอนอยางมีระบบ 

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูประกอบการจะใหความสําคัญกับความ

สะอาดของหนาราน จัดเก็บอุปกรณเครื่องมืออยางเปนระเบียบเรียบรอย และเครื่องมือทีม่ตีองมคีวาม

พรอมรองรับกับการถอดใสอะไหลรถยนตอยางถูกตองไมกอใหเกิดความเสียหายแกรถยนตของลูกคา 

จากการพิจารณาทั้งหมดถึงความเปนไปไดของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลนแลวอยูในเกณฑที่นาลงทุนเน่ืองจากคามูลคาปจจุบันสุทธิมีคาเปนบวกและคาอัตรา

ผลตอบแทนคิดลดมีคามากกวาการลงทุนในกิจกรรมอื่นจึงเหมาะกับการสรางผลกําไรที่มีผลตอบแทน

มากกวาการนําเงินไปฝากธนาคาร จะชวยใหผูลงทุนไดผลตอบแทนที่มากกวาและระยะเวลาที่รวดเร็ว 

และขอมูลในการวิจัยทั้งหมดไดมาจากการที่ผูวิจัยไปสัมภาษณผูประกอบการที่เช่ียวชาญดานการ
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ประกอบธุรกิจรานขายอุปกรณตกแตงรถยนต จึงไดทราบขอมูลที่สามารถนํามาวิเคราะหทางการเงิน

ไดอยางมีความเหมาะสม ทําใหงานวิจัยช้ินน้ีมีความใกลเคียงกับการดําเนินธุรกิจของจริง โดยตลาด

อุปกรณแตงรถในปจจุบันถือเปนตลาดเฉพาะกลุม แตก็มีคนจํานวนไมนอยที่ใหความสนใจ และการ

ทําตลาดออนไลนถือเปนการที่ผูประกอบการสามารถที่จะจําหนายสินคาใหกับผูที่อยูทางไกล และมี

ความสนใจได ไมไดจํากัดอยูแคในเขตพื้นที่ใดพื้นที่หน่ึง  

ดังน้ัน การลงทุนในธุรกิจน้ีถือเปนธุรกิจที่มีความนาสนใจเน่ืองจากอัตราผลตอบแทนที่

เหมาะสมแลว ยังสามารถที่จะทําธุรกิจเขาถึงผูบริโภคไดในหลายกลุมทําใหนํามาซึ่งผลตอบแทนที่

เพิ่มข้ึน โดยสอดคลองกับผลการวิจัยของ ภควัฒน อยูวัฒนา(2554) ไดศึกษาการจัดการรานคา

ออนไลนดวยเทคโนโลยีเว็บโดยการพัฒนาระบบรานคาออนไลน เปนการใชตลาดอิเล็กทรอนิกส 

เน่ืองจากมีความยืดหยุน และใชเงินลงทุนไมสูงมากนัก จึงทําใหเหมาะสมเปนอยางมากกับธุรกิจขนาด

ยอม และสามารถดําเนินธุรกิจแบบไดเปนอยางดี นอกจากน้ียังเปนทางเลือกในการเพิ่มยอดขายใหดี

มากข้ึน ดังน้ัน จึงถือวาเปนธุรกิจที่เหมาะสมแกการลงทุนในตลาดปจจุบันเปนอยางย่ิง 

 

3. ขอเสนอแนะ  

ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 

ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัยคือผูที่จะลงทุนในธุรกิจรานขายอุปกรณตกแตงรถยนต
ออนไลนควรศึกษาถึงแนวโนมและความเปนไปไดจากการประกอบการกลาวคือการศึกษาดานตนทุน
ในดานตางโดยเริ่มแรกผูประกอบการควรหาแหลงทําเลที่ต้ังที่ประหยัดคาใชจายใหไดมากที่สุด เพราะ

ทําเลที่ต้ังไมใชสิ่งที่สําคัญที่สุดสําหรับธุรกิจน้ี เพราะลูกคาที่มาที่รานน้ันสวนมากรับไดกับการเดินทาง
มาของธุรกิจน้ี ไมจําเปนตองติดถนนเสนหลักใจกลางเมือง แตขอใหเดินทางมาไดไมลําบากจนเกินไป 
เพราะการซื้อขายจะมาจากการที่ลูกคาตองการสินคาน้ีจริง ๆ จากการดูบนชองทางออนไลนมาแลว 
ถาไมไดไกลถึงตางจังหวัดลูกคาสวนมากจะยอมเดินทางมาติดต้ังหรือนัดรับดวยตนเองบริเวณสถานที่
ใกลเคียงกับทางราน 

การจําหนายสินคาแตละประเภทควรมีสินคาพรอมใหลูกคาทันที มิเชนน้ันอาจจะเสีย

โอกาสจากการจําหนายได เพราะสวนมากลูกคาที่อยากได ถาตองรอหลายวันอาจทําใหลูกคาจะ
เปลี่ยนใจ ในการลงทุนสินคาคงคลังอาจมีราคาตนทุนที่สูง ผูประกอบการควรติดตอกับเจาตราสินคา
หลักโดยอาจจะขายดวยวิธีการเครดิตสินคา คือ นําสินคามาขายกอนเมื่อขายไดคอยชําระเงินให
เจาของตราสินคาน้ัน แตการใหเครดิตแกผูประกอบการน้ันบางรายอาจตองใชเวลาที่นานถึงจะไดรับ
สิทธิเชนน้ี แตทั้งหมดน้ีลวนข้ึนอยูกับขอตกลงกับเจาของตราสินคาแตละราย ซึ่งถาผูประกอบการได
สินคาคงคลังประเภทน้ีจะชวยประหยัดตนทุนวัตถุดิบลดลงไดเปนอยางมาก 

การจัดทําการคาชองทางออนไลน ควรลงรูปภาพสินคาอยูสม่ําเสมอและลงรายละเอียด
เบอรโทรศัพทและชองทางการติดตอใหชัดเจน และการทําตลาดออนไลนที่ไดผลดีที่สุดในขณะน้ีคือ 
การใชสื่อสังคมออนไลน “เฟซบุก” ในการทําโฆษณาประชาสัมพันธตาง ๆ ชวยประหยัดคาใชจายทํา
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การทําโฆษณาอีกดวย และภาพถายสินคาทีล่งน้ันจะตองมีความคมชัด สื่อไดถึงอารมณไดตรงกับการ
ตกแตงรถยนตจะชวยใหกระตุนกลุมลูกคาไดเปนอยางดี  

อุปกรณเครื่องมือสําหรับหนารานควรลงทุนในเครื่องมือที่อาจมีราคาที่สงูหนอยเพราะจาก

การสัมภาษณผูประกอบการแตละรานจะเคยใชเครื่องมืออุปกรณสําหรับถอดใสอุปกรณตกแตง
รถยนตที่มีราคาถูกสวนมากจะมีคุณภาพที่ดอยประสิทธิภาพและชํารุดเสียหายงาย จึงทําใหตองซื้อ
อุปกรณอีกครั้งทําใหเสียคาใชจายมากกวาที่ควร และเมื่อไดเครื่องมือที่ทันสมัยและถูกตองสําหรับ
อุปกรณตาง ๆ จะชวยใหลดปญหาการชํารุดมีตําหนิของสินคาทีม่ีตอลูกคาในกรณีที่ลูกคาตองการให
ทางรานติดต้ังทางหนาราน 

จากการวิจัยจะเห็นไดวา ธุรกิจรานขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน เปนธุรกิจที่นา

ลงทุนเพราะตนทุนในการประกอบรานขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลนเมื่อเทียบกับรายไดแลวถือ
วาเปนธุรกิจที่ทํากําไรไดดีมาก 

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครั้งตอไป 
สถานประกอบการควรศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่สงผลตอการเขามาใชบริการในชวงเวลา

ถัดไปที่อาจมีการเปลี่ยนแปลงในแนวโนมและคานิยมที่เปลี่ยนแปลงตอไปในอนาคต เพื่อนํามา
ปรับปรุงรานคาออนไลนใหตรงความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุดเพราะธุรกิจเกี่ยวกับรถยนตเปน

ธุรกิจที่นาลงทุนเพราะอายุของธุรกิจเกี่ยวกับรถยนตมีแนวโนมที่จะมีผูบริโภคเพิ่มข้ึนอยูเรื่อย ๆ 
ตลอดเวลาและในอายุของธุรกิจที่ยืนยาวผูประกอบการจึงตองคอยปรับตัวอยูสม่ําเสมอเพื่อรับมือกับ
อุปสรรคในดานตาง ๆ 
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วิทยานิพนธเรื่อง “ความเปนไปไดในการลงทุนของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน” 

 

คําชี้แจง 

แบบสัมภาษณเรื่อง ความเปนไปไดในการลงทุนของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนต

ออนไลน ในครั้งน้ีเปนสวนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัย

ศิลปากรขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณในครั้งน้ีเปนการใชเพื่อศึกษาเชิงวิชาการเทาน้ัน จึงขอความ

รวมมือในการตอบสัมภาษณน้ีทุกขอ 

ขอบคุณที่ทานไดเสียสละเวลาในการชวยตอบแบบสัมภาษณมา ณ โอกาสน้ี 

 

 

1. ขอมูลทั่วไปของกิจการ 

1.1 ความเปนมาของกจิการ 

1.1.1 ที่มาของแหลงเงินทุน 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

1.2 สถานที่ต้ังและการเดินทาง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

1.3 จุดเริ่มตนของการเริม่กจิการ-ปจจุบัน 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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2. รูปแบบของการประกอบธุรกจิ 

2.1 รูปแบบการลงทุน 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2 รูปแบบการจัดหาอะไหล การนําเขาสินคา 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.3 การทําสินคาคงคลัง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.4 ลักษณะของกลุมเปาหมายของกจิการ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.5 ตนทุนที่ใชเริ่มตนธุรกจิ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.6 ตนทุนวัตถุดิบเริ่มตนกจิการมีกีป่ระเภท 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

3. กลยุทธและการตลาดของกจิการ 

3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ เชน ความหลากหลายของสินคา ความแตกตางของสินคาจากคูแขง

ของกิจการวิธีการอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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3.2 กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย มีชองทางใดบาง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3.3 กลยุทธดานราคา มีการต้ังราคาอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด ทํารูปแบบใดบาง เชน โฆษณา ลดราคา วิธีการอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3.5 กลยุทธดานบุคลากร มีคาตอบแทนพิเศษจากยอดขาย การอบรมบุคลิกภาพวิธีการอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3.6 กลยุทธทางกายภาพ 

 3.6.1 ทําเลที่ต้ัง สะดวกแกการเขามาซื้ออยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 3.6.2 บรรยากาศภายในรานเมื่อลูกคามารับของหนารานมีวิธีการอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

  3.6.3 พนักงานดูแลลูกคา ในการตอนรับลูกคามีมารยาทที่ดีหรือไม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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3.7 กลยุทธดานกระบวนการ 

  3.7.1 ข้ันตอนการจําหนายสินคาอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

  3.7.2 การบริหารสินคาคงคลังอยางไร มีการสแกนบารโคดหรือไม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3.8 กลยุทธในการทําตลาดออนไลน มีรายละเอียดอยางไรที่ทําใหทานประสบความสําเร็จ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

4. ความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกจิจําหนายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

4.1 สถานภาพของกิจการ 

 4.1.1 ประมาณการยอดขายอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.1.2 กําไรของสินคาทีจ่ําหนายคิดเปนรอยละเทาไหรโดยประมาณ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 4.1.3 รายรับของกิจการ รายรับของกิจการเฉลี่ยมผีลกําไรประมาณรอยละเทาใด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.1.4 มีการต้ังเปายอดขายทีเ่พิ่มข้ึนอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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  4.1.5 การรับมือของตนทุนคงที่ เมื่อมียอดขายทีล่ดลง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.1.6 การใหความสําคัญของช่ือเสียงของกิจการ เชน การรับฟงคําติชม การรับประกันสินคา

อยางชัดเจน 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.1.7 รายจายของกิจการมีกี่ครั้งที่ไดนอยกวารายรับตอเดือน และมีการแกปญหาอยางไร

เพื่อรับมือในขณะน้ัน 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.1.8 ระยะเวลาคืนทุนของกจิการใชเวลากี่ป 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 4.2 คุณภาพของกิจการ 

 4.2.1 มีการพัฒนาคุณภาพสินคาและบริการอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 4.2.2 มีการเปลี่ยนหรอืคืนสินคาบอยแคไหน และใชระยะเวลาดําเนินการที่นานหรือไม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.2.3 กิจการมีการตอบคําถามลกูคาไดอยางครบถวนดวยองคความรูของสินคา 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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 4.3 กิจกรรมเพื่อสังคม 

 4.3.1 ทานมีการจัดกิจกรรมเพื่อสงัคมอยางไรบาง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.3.2 พนักงานของทานมีความรวมมือในการทํากจิกรรมโดยใชวิธีการใดบาง 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.4 ทรัพยากรมนุษย 

 4.4.1 ทานใหความสําคัญกบัพนักงานทุกคนเปนอยางดีอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.4.2 ทานมีกระบวนการสรรหาทรัพยากรบุคคลใหมอยางมีคุณภาพสูงกอนตัดสินใจรับเขา

ทํางาน 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.5 ทรัพยากรทางการเงิน 

 4.5.1 ธุรกิจของทานมีรายไดตามเปาหมายที่กําหนด 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.5.2 ธุรกิจของทานมีการจัดการทางการเงินทีเ่ปนอยางดีทีส่ามารถตรวจสอบได 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

 4.6 การทํากําไร ทานดําเนินธุรกิจไดกําไรตามเปาหมาย และมีการใหโบนัสแกพนักงานอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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5. อุปสรรคและแนวทางการแกไขปญหาของการดําเนินธุรกิจที่ทานอยากแนะนําสําหรับผูเริ่มธุรกิจ

รายใหม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



100 
 

 
แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

เรื่อง ความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

คําชี้แจง 

1. แบบสอบถามน้ีมีอยู 3 ตอนประกอบดวย 

ตอนที่ 1 เปนขอคําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคิดเห็นตามแนวสวนประสมทางการตลาด 7Ps 

ตอนที่ 3 ขอเสนอแนะ 

2. ขอความกรุณาทานโปรดตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอตามความเปนจริง 

 

 

ขอบคุณทุกทานในการตอบแบบสอบถามครั้งน้ี 

ผูวิจยั 

 

ตอนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

1. เพศ 

  ชาย  หญิง 

2. อายุ   

  ตํ่ากวาหรือเทากบั 20 ป         มากกวา 20 – 30 ป 

 มากกวา 30 - 40 ป          มากกวา 40 – 50 ป 

  มากกวา 50 ข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

  โสด  สมรส 

  อยาราง/แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา   

   มัธยมศึกษาตอนปลายหรือตํ่ากวา   อนุปริญญาหรือเทียบเทา ปวส.  

   ปริญญาตรี                                  ปริญญาโท  

   ปริญญาเอกหรือเทียบเทา 
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5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท         10,001-20,000 บาท 

  20,001-30,000 บาท                      30,001-40,000 บาท  

  40,001-50,000 บาท                    มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 

6. อาชีพ 

  นักเรียน/นักศึกษา                        รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ  

  พนักงานบริษัทเอกชน                   เจาของธุรกจิ  

  เกษตรกร  อื่นๆ โปรดระบุ.......................  

 

ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นตามแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7Ps 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมายลงในชองวางทางขวามือที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานเพียง

คําตอบเดียว 

ขอท่ี ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 
สําหรับ

ผูวิจัย 
มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1  

ดานผลิตภัณฑ 

1. อุปกรณตกแตงรถยนตเปนที่รูจักแล

ยอมรับ 

      

2. อุปกรณตกแตงรถยนตมีการออกแบบที่

ทันสมัย 

      

3. อุปกรตกแตงรถยนตมีจําหนายตรงตาม

ความตองการของลูกคา 

      

4. อุปกรณตกแตงรถยนตมีคุณภาพที่ดีไม

ดอยประสิทธิภาพ 

      

ดานราคา 

5. อุปกรณตกแตงรถยนตมีการระบุราคาที่

ชัดเจน 

      

6. อุปกรณตกแตงรถยนตมีคุณภาพคุมกับ

ราคาที่จาย 
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ขอท่ี ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 
สําหรับ

ผูวิจัย 
มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1  

7. อุปกรณตกแตงรถยนตมีราคาที่เหมาะ 

สมเมื่อเทียบกับรานคาอื่น 
      

8. อุปกรณตกแตงรถยนตมีความเหมาะสม

กับราคาเมื่อเทียบกับประสิทธิภาพของ

สินคา 

      

ดานสถานท่ี/ชองทางการจัดจําหนาย 

9. สถานที่ต้ังรานเมื่อมารับสินคาสามารถ

เดินทางมาไดสะดวก 
      

10. สั่งซื้อผานทางชองทางออนไลนไดงาย 

เชน สั่งซื้อจากเฟซบุก 
      

11. มีการสงสินคาไดอยางรวดเร็ว       

12. ที่ต้ังของรานมีพื้นที่สําหรับจอดรถได

สะดวก 
      

ดานการสงเสริมการตลาด 

13. มีการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตางๆ       

14. มีการใหสวนลดแกลูกคาเกา       

15. มีการจัดโปรโมช่ันอยางตอเน่ือง       

16. มีโปรโมช่ันในการซื้อแบบแพคเกจ       

ดานบุคคล 

17. พนักงานสามารถตอบสนองความตอง 

การไดอยางรวดเร็ว 
      

18. พนักงานเต็มใจตอบคําถามและบริการ       

19. มีพนักงานใหคําปรึกษาอยางเพียงพอ       

20. พนักงานบริการดวยความสุภาพ       

ดานกระบวนการ 

21. ทานใหความสําคัญกบักระบวนการ

สั่งซือ้ 
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ขอท่ี ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 
สําหรับ

ผูวิจัย 
มาก

ท่ีสุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ท่ีสุด 

5 4 3 2 1  

22. กระบวนการการใหบริการรวดเร็ว       

23. การใหบริการมีความถูกตองกับตัวสินคา       

24. ทานใหความสําคัญกับการตอบสินคา

บนโลกออนไลน 
      

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

25. ทานใหความสําคัญกับความสะอาดของ

ราน 
      

26. เมื่อซื้อสินคารูสึกวาไดสินคาที่มีคุณภาพ       

27. มีความสะดวกเมื่อตัดสินใจมารับสินคา

ดวยตนเอง 
      

28. มีอุปกรณเครื่องมือที่ครบในการถอด

อะไหลรถยนต 
      

 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะ 

____________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________ 

 

 

ขอบคุณที่สละเวลาใหขอมลูคําตอบของทานจะถูกนําไปใชเพื่อการวิจัยเทาน้ัน 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

แบบตรวจสอบความสอดคลองระหวางขอคําถาม 
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แบบตรวจสอบความสอดคลองระหวางขอคําถาม 

(Index of Item-Objective Congruence : IOC) 

เรื่อง ความเปนไปไดในการลงทุนของธุรกิจซื้อขายอุปกรณตกแตงรถยนตออนไลน 

เกณฑในการพิจารณาใหคะแนนดังน้ี 

ให 1  เมื่อแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค 

 0  เมื่อไมแนใจวาขอคําถามมีความสอดคลองกับวัตถุประสงคหรือไม 

 -1  เมื่อแนใจวาขอคําถามไมมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค 

 

วัตถุประสงค  

 เพื่อศึกษาความตองการของผูใชบรกิารซือ้อุปกรณตกแตงรถยนต 

 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ผลการพิจารณา 

1 0 -1 ขอเสนอแนะ 

1. อุปกรณตกแตงรถยนตเปนที่รูจักแลยอมรับ     

2. อุปกรณตกแตงรถยนตมีการออกแบบที่ทันสมัย     

3. อุปกรตกแตงรถยนตมีจําหนายตรงตามความตองการ

ของลูกคา 

    

4. อุปกรณตกแตงรถยนตมีคุณภาพที่ดีไมดอยประสิทธิภาพ     

5. อุปกรณตกแตงรถยนตมีการระบุราคาที่ชัดเจน     

6. อุปกรณตกแตงรถยนตมีคุณภาพคุมกับราคาที่จาย     

7. อุปกรณตกแตงรถยนตมีราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับ

รานคาอื่น 

    

8. อุปกรณตกแตงรถยนตมีความเหมาะสมกับราคาเมื่อ

เทียบกับประสิทธิภาพของสินคา 

    

9. สถานที่ต้ังรานเมื่อมารับสินคาสามารถเดินทางมาได

สะดวก 

    

10. สั่งซื้อผานทางชองทางออนไลนไดงาย เชน สั่งซื้อจาก 

เฟซบุก 

    

11. มีการสงสินคาไดอยางรวดเร็ว     

12. ที่ต้ังของรานมีพื้นทีส่ําหรบัจอดรถไดสะดวก     

13. มีการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตางๆ     

14. มีการใหสวนลดแกลูกคาเกา     
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ขอท่ี ขอคําถาม 
ผลการพิจารณา 

1 0 -1 ขอเสนอแนะ 

15. มีการจัดโปรโมช่ันอยางตอเน่ือง     

16. มีโปรโมช่ันในการซื้อแบบแพคเกจ     

17. พนักงานสามารถตอบสนองความตองการไดอยาง

รวดเร็ว 

    

18. พนักงานเต็มใจตอบคําถามและบริการ     

19. มีพนักงานใหคําปรกึษาอยางเพียงพอ     

20. พนักงานบริการดวยความสุภาพ     

21. ทานใหความสําคัญกบักระบวนการสัง่ซื้อ     

22. กระบวนการการใหบริการรวดเร็ว     

23. การใหบริการมีความถูกตองกับตัวสินคา     

24. ทานใหความสําคัญกบัการตอบสินคาบนโลกออนไลน     

25. ทานใหความสําคัญกบัความสะอาดของราน     

26. เมื่อซือ้สินคารูสึกวาไดสินคาทีม่ีคุณภาพ     

27 มีความสะดวกเมื่อตัดสินใจมารบัสินคาดวยตนเอง     

28. มีอุปกรณเครือ่งมอืที่ครบในการถอดอะไหลรถยนต     
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รายช่ือผูตรวจสอบ IOC  

1. อาจารย เกตุวดี สมบูรณทวี 

 อาจารยหัวหนาสาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

2. อาจารย ดร.จิตพนธ ชุมเกตุ 

 อาจารยคณะวิทยาการการจัดการมหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

3. นาย ณัฐพล เซี่ยงฉิน 

 ผูประกอบการราน NP AUTO 

 

(ทั้งน้ีผลการตรวจสอบโดยผูทรงคุณวุฒิ ผลมีคาเฉลี่ยเทากับ 0.8 โดยมีคามากกวา0.5 ทุกขอ) 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 

ภาพการลงพ้ืนท่ีสัมภาษณเชิงลึก 
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ภาพที่ 22 แสดงการเขาสมัภาษณผูประกอบการราน KAE_ZA SHOP 

 

 

 

ภาพที่ 23 แสดงการเขาสมัภาษณผูประกอบการราน NP AUTO 
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ภาพที่ 24  แสดงการเขาสัมภาษณผูประกอบการราน MAX  RACE AUTO 

 

 

ภาพที่ 25 แสดงการเขาสมัภาษณ หัวหนาชาง และ ชาง ของราน KAE_ZA SHOP 
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ภาพที่ 26 แสดงการเขาสมัภาษณ ชางชวงลางของราน s9 

 

 

ภาพที่ 27  แสดงการเขาสัมภาษณ หัวหนาชาง ของราน S9 
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ภาพที่ 28 แสดงการสํารวจพื้นที่ ของราน KAE_ZA SHOP 

 

 

 
 

ภาพที่ 29 แสดงการสํารวจพื้นที่ ของราน KAE_ZA SHOP 
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ภาพที่ 30 แสดงการสํารวจพื้นที่ ของราน S9 

 

 

 
 

ภาพที่ 31 แสดงการสํารวจพื้นที่ ของราน MAX RACE AUTO 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก จ 

ภาพโครงการ 
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ภาพที่ 32 รูปแบบหนาราน 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 33 รูปแบบหนาราน 
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ภาพที่ 34 รูปแบบหนาราน 

 

 

 
 

ภาพที่ 35 รูปแบบและขนาด หนารานของโครงการ 
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ภาคผนวก ฉ 

งบการเงิน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบการเงิน 

 

แสดงการประมาณการรายไดโครงการ 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
6,500,000.00 6,565,000.00 6,630,650.00 6,696,956.50 6,763,9260.07 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
5,000,000.00 5,050,000.00 5,100,500.00 5,151,505.00 5,203,020.05 

รวม 11,500,000.00 11,615,000.00 11,731,150.00 11,848,461.50 11,966,946.12 
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รายการ ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่8 ปที่ 9 ปที่10 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
6,899,204.59 7,037,188.68 7,248,304.34 7,465,753.47 7,689,726.07 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
5,307,080.45 5,413,222.06 5,575,618.72 5,742,887.28 5,915,173.90 

รวม 12,206,285.04 12,450,410.74 12,823,923.06 13,208,640.75 13,604,899.97 

 

รายการ ปที่ 11 ปที่12 ปที่ 13 ปที่14 ปที่ 15 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
7,997,315.12 8,317,207.72 8,566,723.95 8,738,058.43 8,912,819.60 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
6,151,780.86 6,397,852.09 6,589,787.66 6,721,583.41 6,721,583.41 

รวม 14,149,095.97 14,715,059.81 15,156,511.61 15,459,641.84 15,768,834.68 

 

รายการ ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่18 ปที่ 19 ปที่20 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
9,001,947.80 9,091,967.27 9,82,886.95 9,274,715.82 9,367,462.97 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
6,924,575.23 6,993,820.98 7,063,759.19 7,134,396.78 7,205,740.75 

รวม 15,926,523.02 16,085,788.25 16,246,646.14 16,409,112.60 16,573,203.72 

แสดงการประมาณการรายจายของโครงการ 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่3 ปที่ 4 ปที่5 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 7,500,000.00 7,575,000.00 7,650,750.00 7,727,257.50 7,804,530.08 

คาสาธารณูปโภค(คา

ไฟ) 
60,000.00 60,600.00 61,206.00 61,818.06 62,436.24 

คาสาธารณูปโภค(คา

นํ้า) 
6,000.00 6,060.00 6,120.60 6,181.81 6,243.62 

คาเงินเดือนและคาจาง

พนักงาน 
1,008,000.00 1,018,080.00 1,028,260.80 1,038,543.41 1,048,928.84 
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คาขนสง 360,000.00 363,600.00 367,236.00 370,908.36 374,617.44 

คาประกันภัย 30,000.00 30,300.00 30,603.00 370,909.03 31,218.12 

รวม 9,204,000.00 9,293,640.00 9,384,176.40 9,475,618.16 9,567,974.35 

 

 

รายการ ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่8 ปที่ 9 ปที่10 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 7,960,620.68 8,119,833.09 8,363,428.08 8,614,330.93 8,872,760.85 

คาสาธารณูปโภค

(คาไฟ) 
63,060.60 63,691.21 64,328.12 64,971.40 65,621.12 

คาสาธารณูปโภค

(คานํ้า) 
6,306.06 6,369.12 6,432.81 6,497.14 6,562.11 

คาเงินเดือนและ

คาจางพนักงาน 
1,069,907.42 1,091,305.57 1,124,044.73 1,157,766.08 1,192,499.06 

คาขนสง 382,109.79 389,751.99 401,444.55 413,487.88 425,892.52 

คาประกันภัย 31,824.48 32,479.33 33,453.71 34,457.32 35,491.04 

รวม 9,753,847.03 9,943,430.31 10,233,132.01 10,531,510.75 11,260,614.28 

 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่13 ปที่ 14 ปที่15 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 9,227,671.29 9,596,778.14 9,884,681.18 10,082,375.11 10,284,022.61 

คาสาธารณูปโภค

(คาไฟ) 
66,277.33 66,940.10 67,609.50 68,285.60 68,968.45 

คาสาธารณูปโภค

(คานํ้า) 
6,627.72 6,694.01 9,760.95 6,828.56 6,896.85 

คาเงินเดือนและ

คาจางพนักงาน 
1,240,199.02 1,289,806.98 1,328,501.19 1,355,071.22 1,382,172.64 

คาขนสง 442,928.22 460,645.35 474,464.71 483,954.01 493,633.09 

คาประกันภัย 36,910.69 38,387.11 39,538.73 40,329.50 41,136.09 

รวม 11,260,614.28 11,699,251.69 12,041,559.56 12,276,843.99 12,516,829.73 
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รายการ ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่18 ปที่ 19 ปที่20 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 10,386,862.84 10,490,731.47 10,595,638.78 10,701,595.17 10,808,611.12 

คาสาธารณูปโภค

(คาไฟ) 
69,658.14 70,354.72 71,058.27 71,768.85 72,486.54 

คาสาธารณูปโภค

(คานํ้า) 
6,965.81 7,035.47 7,105.83 7,176.88 7,248.65 

คาเงินเดือนและ

คาจางพนักงาน 
1,395,994.37 1,409,954.31 1,424,053.85 1,438,294.39 1,452,677.33 

คาขนสง 498,569.42 503,555.11 508,590.66 513,676.57 518,813.33 

คาประกันภัย 41,547.45 41,926.93 42,382.56 42,806.38 43,234.44 

รวม 12,639.598.03 12,736,594.01 12,888,829.95 13,015,318.25 13,143,071.43 

 

งบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ยอดขาย 11,500,000.00 11,615,000.00 11,731,150.00 11,848,461.50 11,966,946.12 

หัก ตนทุนขายและ

คาใชจาย 
9,204,000.00 9,293,640.00 9,384,176.40 9,475,618.16 9,567,974.35 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 
1,627,655.57 1,682,701.34 1,740,067.68 1,799,901.02 1,862,357.88 

หัก ภาษีเงินได 325,531.11 336,540.27 348,013.54 359,980.20 372,471.58 

กําไร (ขาดทุน) 1,302,124.45 1,346,161.07 1,392,054.14 1,439,920.82 1,489,886.31 

 

รายการ ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

ยอดขาย 12,206,285.04 12,450,410.74 12,823,923.06 13,208,640.75 13,604,899.97 

หัก ตนทุนขายและ

คาใชจาย 
9,753,847.03 9,943,430.31 10,233,132.01 10,531,510.75 11,260,614.28 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 
2,252,438.10 2,306,980.53 2,390,791.15 2,477,130.10 2,566,073.37 

หัก ภาษีเงินได 450,487.62 461,369.11 478,158.23 495,426.02 513,214.67 

กําไร (ขาดทุน) 1,801,950.48 1,845,584.42 1,912,632.92 1,981,704.08 2,052,858.70 
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รายการ ปที่ 11 ปที่12 ปที่ 13 ปที่14 ปที่ 15 

ยอดขาย 14,149,095.97 14,715,059.81 15,156,511.61 15,459,641.84 15,768,834.68 

หัก ตนทุนขายและ

คาใชจาย 
11,260,614.28 11,699,251.69 12,041,559.56 12,276,843.99 12,516,829.73 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 
2,888,481.70 3,015,808.12 3,114,955.04 3,182,797.85 3,252,004.95 

หัก ภาษีเงินได 577,696.34 603,161.62 622,991.01 636,559.57 650,400.99 

กําไร (ขาดทุน) 2,310.785.36 2,412,646.49 2,491,964.04 2,546,238.28 2,601,603.96 

 

 

 

รายการ ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

ยอดขาย 15,926,523.02 16,085,788.25 16,246,646.14 16,409,112.60 16,573,203.72 

หัก ตนทุนขายและ

คาใชจาย 
12,639.598.03 12,736,594.01 12,888,829.95 13,015,318.25 13,143,071.43 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 
3,286,925.00 3,322,194.25 3,357,816.19 3,393,794.35 3,430,132.30 

หัก ภาษีเงินได 657,385.00 664,438.85 671,563.24 678,758.87 686,026.46 

กําไร (ขาดทุน) 2,626,540.00 2,657,755.40 2,686,252.95 2,715,035.48 2,744,105.84 

 

งบแสดงฐานะการเงิน 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพย      

สินทรัพยหมุนเวียน      

เงินสด 1,391,775.14 2,797,901.13 4,218,167.45 5,652,336.84 7,100,143.29 

สินทรัพยถาวร 3,164,000.70 2,648,001.40 2,132,002.10 1,616,002.80 1,100,003.50 

รวมสินทรัพย 4,555,775.84 5,445,902.53 6,350,169.55 7,268,339.64 8,200,146.79 

หน้ีสินและสวนของ

เจาของ 

     

หน้ีสินไมหมุนเวียน      
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เงินกูระยะยาว 2,023,651.23 1,567,617.00 1,79,829.88 558,079.16 -0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตนงวด 0.00 1,302,124.45 2,648,285.53 4,040,339.67 5,480,260.48 

กําไรสะสมปลายงวด 1,302,124.45 1,346,161.07 1,392,054.14 1,439,920.48 1,489,886.31 

รวม 2,532,124.45 3,878,285.53 5,270,339.67 6,710,260.48 8,200,146.79 

รวมหน้ีสินและสวนของ

เจาของ 
4,555,775.84 5,445,902.53 6,350,169.55 7,268,339.64 8,200,146.79 

 

รายการ ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

สินทรัพย      

สินทรัพย

หมุนเวียน 

     

เงินสด 9,102,093.67 11,147,678.00 13,260,310.80 15,442,014.80 17,694,873.39 

สินทรัพยถาวร 900,003.60 700,003.70 500,003.80 300,003.90 100,004.00 

รวมสินทรัพย 10,002,097.27 11,847,681.70 13,760,314.60 15,742,018.70 17,794,877.39 

หน้ีสินและสวน

ของเจาของ 

     

หน้ีสินไมหมุนเวียน      

เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตนงวด 6,970,146.79 8,772,097.27 10,617,681.70 12,530,314.62 14,512,018.70 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
1,801,950.48 1,848,584.42 1,912,632.92 1,981,704.70 2,052,858.70 

รวม 10,002,097.27 11,847,681.70 13,760,314.62 15,742,018.70 17,794,877.39 

รวมหน้ีสินและ

สวนของเจาของ 
10,002,097.27 11,847,681.70 13,760,314.62 15,742,018.70 17,794,877.39 
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รายการ ปที่ 11 ปที่12 ปที่ 13 ปที่14 ปที่ 15 

สินทรัพย      

สินทรัพยหมุนเวียน      

เงินสด 20,005,658.75 22,418,305.25 24,910,269.28 27,456,507.56 30,058,111.52 

สินทรัพยถาวร 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 

รวมสินทรัพย 20,105,662.75 22,518,309.25 25,010,273.28 27,556,511.56 30,158,115.52 

หน้ีสินและสวนของ

เจาของ 
     

หน้ีสินไมหมุนเวียน      

เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตนงวด 16,564,877.39 18,875,662.75 21,288,309.25 23,780.28 26,326,511.56 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
2,310,785.36 2,412,646.49 2,491,964.04 2,546,238.28 2,601,603.96 

รวม 20,105,662.75 22,518,309.25 25,010,273.28 27,556,211.56 30,158,115.52 

รวมหน้ีสินและสวน

ของเจาของ 
20,105,662.75 22,518,309.25 25,010,273.28 27,556,211.56 30,158,115.52 
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รายการ ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

สินทรัพย      

สินทรัพยหมุนเวียน      

เงินสด 32,687,651.52 35,345,406.91 38,031,359.87 40,756,695.35 43,490,801.18 

สินทรัพยถาวร 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 

รวมสินทรัพย 32,787,655.52 35,445,410.91 38,131,363.87 40,856,699.35 43,590,805.18 

หน้ีสินและสวนของ

เจาของ 
     

หน้ีสินไมหมุนเวียน      

เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตนงวด 28,928,115.52 31,557,655.52 34,215,410.91 36,901,663,87 39,616,699.35 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
2,629,540.00 2,648,755.40 2,686,252.95 2,715,035.48 2,744,805.18 

รวม 32,787,655.52 35,445,410.91 38,131,663.87 40,845,699.35 43,590,805.18 

รวมหน้ีสินและสวน

ของเจาของ 
32,787,655.52 35,445,410.91 38,131,663.87 40,845,699.35 43,590,805.18 
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ประวัติผูวิจัย 

ช่ือ – นามสกลุ  นายมรุต สังขรักษา 

ที่อยู   73/24 หมู 1 ตําบล ทาพระยา อําเภอ นครชัยศรี จังหวัดนครปฐม 73120 

การศึกษา  พ.ศ.2556 หลักสูตรบรหิารธุรกจิบัณฑิต(สาขาการตลาด) มหาวิทยาลัย

ศิลปากร 

   พ.ศ.2558 หลักสูตรบรหิารธุรกมิหาบัณฑิต(สาขาผูประกอบการ) 

มหาวิทยาลัย    ศิลปากร 

เบอรโทรศัพท  โทร 089-985-1353  
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งบการเงิน 

 

แสดงการประมาณการรายไดโครงการ 

 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
6,500,000.00 6,565,000.00 6,630,650.00 6,696,956.50 6,763,9260.07 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
5,000,000.00 5,050,000.00 5,100,500.00 5,151,505.00 5,203,020.05 

รวม 11,500,000.00 11,615,000.00 11,731,150.00 11,848,461.50 11,966,946.12 

 

รายการ ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
6,899,204.59 7,037,188.68 7,248,304.34 7,465,753.47 7,689,726.07 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
5,307,080.45 5,413,222.06 5,575,618.72 5,742,887.28 5,915,173.90 

รวม 12,206,285.04 12,450,410.74 12,823,923.06 13,208,640.75 13,604,899.97 

 

รายการ ปท่ี 11 ปท่ี 12 ปท่ี 13 ปท่ี 14 ปท่ี 15 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
7,997,315.12 8,317,207.72 8,566,723.95 8,738,058.43 8,912,819.60 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
6,151,780.86 6,397,852.09 6,589,787.66 6,721,583.41 6,721,583.41 

รวม 14,149,095.97 14,715,059.81 15,156,511.61 15,459,641.84 15,768,834.68 

 

รายการ ปท่ี 16 ปท่ี 17 ปท่ี 18 ปท่ี 19 ปท่ี 20 

รายไดจากการ

ขายออนไลน 
9,001,947.80 9,091,967.27 9,82,886.95 9,274,715.82 9,367,462.97 

รายไดจากการ

ขายหนาราน 
6,924,575.23 6,993,820.98 7,063,759.19 7,134,396.78 7,205,740.75 

รวม 15,926,523.02 16,085,788.25 16,246,646.14 16,409,112.60 16,573,203.72 
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แสดงการประมาณการรายจายของโครงการ 

 

รายการ ปที่ 1 ปที ่2 ปที่3 ปที ่4 ปที่5 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 7,500,000.00 7,575,000.00 7,650,750.00 7,727,257.50 7,804,530.08 

คาสาธารณูปโภค (คาไฟ) 60,000.00 60,600.00 61,206.00 61,818.06 62,436.24 

คาสาธารณูปโภค (คานํ้า) 6,000.00 6,060.00 6,120.60 6,181.81 6,243.62 

คาเงินเดือนและคาจาง

พนักงาน 1,008,000.00 1,018,080.00 1,028,260.80 1,038,543.41 1,048,928.84 

คาขนสง 360,000.00 363,600.00 367,236.00 370,908.36 374,617.44 

คาประกันภัย 30,000.00 30,300.00 30,603.00 370,909.03 31,218.12 

รวม 9,204,000.00 9,293,640.00 9,384,176.40 9,475,618.16 9,567,974.35 

 

รายการ ปที่ 6 ปที ่7 ปที่ 8 ปที ่9 ปที่ 10 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 7,960,620.68 8,119,833.09 8,363,428.08 8,614,330.93 8,872,760.85 

คาสาธารณูปโภค (คาไฟ) 63,060.60 63,691.21 64,328.12 64,971.40 65,621.12 

คาสาธารณูปโภค (คานํ้า) 6,306.06 6,369.12 6,432.81 6,497.14 6,562.11 

คาเงินเดือนและคาจาง

พนักงาน 
1,069,907.42 1,091,305.57 1,124,044.73 1,157,766.08 1,192,499.06 

คาขนสง 382,109.79 389,751.99 401,444.55 413,487.88 425,892.52 

คาประกันภัย 31,824.48 32,479.33 33,453.71 34,457.32 35,491.04 

รวม 9,753,847.03 9,943,430.31 10,233,132.01 10,531,510.75 11,260,614.28 
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รายการ ปที่ 11 ปที ่12 ปที่13 ปที ่14 ปที่ 15 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 9,227,671.29 9,596,778.14 9,884,681.18 10,082,375.11 10,284,022.61 

คาสาธารณูปโภค (คาไฟ) 66,277.33 66,940.10 67,609.50 68,285.60 68,968.45 

คาสาธารณูปโภค (คานํ้า) 6,627.72 6,694.01 9,760.95 6,828.56 6,896.85 

คาเงินเดือนและคาจาง

พนักงาน 
1,240,199.02 1,289,806.98 1,328,501.19 1,355,071.22 1,382,172.64 

คาขนสง 442,928.22 460,645.35 474,464.71 483,954.01 493,633.09 

คาประกันภัย 36,910.69 38,387.11 39,538.73 40,329.50 41,136.09 

รวม 11,260,614.28 11,699,251.69 12,041,559.56 12,276,843.99 12,516,829.73 

 

รายการ ปที่ 16 ปที ่17 ปที่ 18 ปที ่19 ปที่ 20 

คาเชาอาคาร 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 

คาตนทุนวัตถุดิบ 10,386,862.84 10,490,731.47 10,595,638.78 10,701,595.17 10,808,611.12 

คาสาธารณูปโภค (คาไฟ) 69,658.14 70,354.72 71,058.27 71,768.85 72,486.54 

คาสาธารณูปโภค (คานํ้า) 6,965.81 7,035.47 7,105.83 7,176.88 7,248.65 

คาเงินเดือนและคาจาง

พนักงาน 
1,395,994.37 1,409,954.31 1,424,053.85 1,438,294.39 1,452,677.33 

คาขนสง 498,569.42 503,555.11 508,590.66 513,676.57 518,813.33 

คาประกันภัย 41,547.45 41,926.93 42,382.56 42,806.38 43,234.44 

รวม 12,639.598.03 12,736,594.01 12,888,829.95 13,015,318.25 13,143,071.43 
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งบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ 

 

รายการ ปที่ 1 ปที ่2 ปที่ 3 ปที ่4 ปที่ 5 

ยอดขาย 11,500,000.00 11,615,000.00 11,731,150.00 11,848,461.50 11,966,946.12 

หัก ตนทุนขาย

และคาใชจาย 9,204,000.00 9,293,640.00 9,384,176.40 9,475,618.16 9,567,974.35 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 1,627,655.57 1,682,701.34 1,740,067.68 1,799,901.02 1,862,357.88 

หัก ภาษีเงินได 325,531.11 336,540.27 348,013.54 359,980.20 372,471.58 

กําไร (ขาดทุน) 1,302,124.45 1,346,161.07 1,392,054.14 1,439,920.82 1,489,886.31 

 

รายการ ปที่ 6 ปที ่7 ปที่ 8 ปที ่9 ปที่ 10 

ยอดขาย 12,206,285.04 12,450,410.74 12,823,923.06 13,208,640.75 13,604,899.97 

หัก ตนทุนขาย

และคาใชจาย 9,753,847.03 9,943,430.31 10,233,132.01 10,531,510.75 11,260,614.28 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 2,252,438.10 2,306,980.53 2,390,791.15 2,477,130.10 2,566,073.37 

หัก ภาษีเงินได 450,487.62 461,369.11 478,158.23 495,426.02 513,214.67 

กําไร (ขาดทุน) 1,801,950.48 1,845,584.42 1,912,632.92 1,981,704.08 2,052,858.70 

 

รายการ ปที่ 11 ปที1่2 ปที่ 13 ปที1่4 ปที่ 15 

ยอดขาย 14,149,095.97 14,715,059.81 15,156,511.61 15,459,641.84 15,768,834.68 

หัก ตนทุนขาย

และคาใชจาย 11,260,614.28 11,699,251.69 12,041,559.56 12,276,843.99 12,516,829.73 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 2,888,481.70 3,015,808.12 3,114,955.04 3,182,797.85 3,252,004.95 

หัก ภาษีเงินได 577,696.34 603,161.62 622,991.01 636,559.57 650,400.99 

กําไร (ขาดทุน) 2,310.785.36 2,412,646.49 2,491,964.04 2,546,238.28 2,601,603.96 
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รายการ ปที่ 16 ปที ่17 ปที่ 18 ปที ่19 ปที่ 20 

ยอดขาย 15,926,523.02 16,085,788.25 16,246,646.14 16,409,112.60 16,573,203.72 

หัก ตนทุนขาย

และคาใชจาย 
12,639.598.03 12,736,594.01 12,888,829.95 13,015,318.25 13,143,071.43 

กําไร(ขาดทุน) 

กอนหักภาษี 
3,286,925.00 3,322,194.25 3,357,816.19 3,393,794.35 3,430,132.30 

หัก ภาษีเงินได 657,385.00 664,438.85 671,563.24 678,758.87 686,026.46 

กําไร (ขาดทุน) 2,626,540.00 2,657,755.40 2,686,252.95 2,715,035.48 2,744,105.84 

 

งบแสดงฐานะการเงิน 

 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพย      

สินทรัพยหมุนเวียน      

เงินสด 1,391,775.14 2,797,901.13 4,218,167.45 5,652,336.84 7,100,143.29 

สินทรัพยถาวร 3,164,000.70 2,648,001.40 2,132,002.10 1,616,002.80 1,100,003.50 

รวมสินทรัพย 4,555,775.84 5,445,902.53 6,350,169.55 7,268,339.64 8,200,146.79 

หน้ีสินและสวนของ

เจาของ 

     

หน้ีสินไมหมุนเวียน      

เงินกูระยะยาว 2,023,651.23 1,567,617.00 1,79,829.88 558,079.16 -0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตนงวด 0.00 1,302,124.45 2,648,285.53 4,040,339.67 5,480,260.48 

กําไรสะสมปลายงวด 1,302,124.45 1,346,161.07 1,392,054.14 1,439,920.48 1,489,886.31 

รวม 2,532,124.45 3,878,285.53 5,270,339.67 6,710,260.48 8,200,146.79 

รวมหน้ีสินและสวนของ

เจาของ 
4,555,775.84 5,445,902.53 6,350,169.55 7,268,339.64 8,200,146.79 

 

 

 

 



123 
 

รายการ ปที่ 6 ปที ่7 ปที่ 8 ปที ่9 ปที่ 10 

สินทรัพย      

สินทรัพย

หมุนเวียน 

     

เงินสด 9,102,093.67 11,147,678.00 13,260,310.80 15,442,014.80 17,694,873.39 

สินทรัพยถาวร 900,003.60 700,003.70 500,003.80 300,003.90 100,004.00 

รวมสินทรัพย 10,002,097.27 11,847,681.70 13,760,314.60 15,742,018.70 17,794,877.39 

หน้ีสินและสวน

ของเจาของ 

     

หน้ีสินไม

หมุนเวียน 

     

เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตน

งวด 
6,970,146.79 8,772,097.27 10,617,681.70 12,530,314.62 14,512,018.70 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
1,801,950.48 1,848,584.42 1,912,632.92 1,981,704.70 2,052,858.70 

รวม 10,002,097.27 11,847,681.70 13,760,314.62 15,742,018.70 17,794,877.39 

รวมหน้ีสินและ

สวนของเจาของ 
10,002,097.27 11,847,681.70 13,760,314.62 15,742,018.70 17,794,877.39 
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รายการ ปที่ 11 ปที1่2 ปที่ 13 ปที1่4 ปที่ 15 

สินทรัพย      

สินทรัพย

หมุนเวียน 

     

เงินสด 20,005,658.75 22,418,305.25 24,910,269.28 27,456,507.56 30,058,111.52 

สินทรัพยถาวร 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 

รวมสินทรัพย 20,105,662.75 22,518,309.25 25,010,273.28 27,556,511.56 30,158,115.52 

หน้ีสินและสวน

ของเจาของ 
     

หน้ีสินไม

หมุนเวียน 
     

เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตนงวด 16,564,877.39 18,875,662.75 21,288,309.25 23,780.28 26,326,511.56 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
2,310,785.36 2,412,646.49 2,491,964.04 2,546,238.28 2,601,603.96 

รวม 20,105,662.75 22,518,309.25 25,010,273.28 27,556,211.56 30,158,115.52 

รวมหน้ีสินและ

สวนของเจาของ 
20,105,662.75 22,518,309.25 25,010,273.28 27,556,211.56 30,158,115.52 
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รายการ ปที่ 16 ปที ่17 ปที่ 18 ปที ่19 ปที่ 20 

สินทรัพย      

สินทรัพย

หมุนเวียน 

     

เงินสด 32,687,651.52 35,345,406.91 38,031,359.87 40,756,695.35 43,490,801.18 

สินทรัพยถาวร 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 100,004.00 

รวมสินทรัพย 32,787,655.52 35,445,410.91 38,131,363.87 40,856,699.35 43,590,805.18 

หน้ีสินและสวน

ของเจาของ 
     

หน้ีสินไม

หมุนเวียน 
     

เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

สวนของเจาของ      

ทุน 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 1,230,000.00 

กําไรสะสมตนงวด 28,928,115.52 31,557,655.52 34,215,410.91 36,901,663,87 39,616,699.35 

กําไรสะสมปลาย

งวด 
2,629,540.00 2,648,755.40 2,686,252.95 2,715,035.48 2,744,805.18 

รวม 32,787,655.52 35,445,410.91 38,131,663.87 40,845,699.35 43,590,805.18 

รวมหน้ีสินและ

สวนของเจาของ 
32,787,655.52 35,445,410.91 38,131,663.87 40,845,699.35 43,590,805.18 
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ประวัติผูวิจัย 

 

ช่ือ – นามสกลุ  นายมรุต สังขรักษา 

ที่อยู   73/24 หมู 1 ตําบล ทาพระยา อําเภอ นครชัยศรี  

   จังหวัดนครปฐม 73120 โทร 089-985-1353  

 

ประวัติการศึกษา   

 พ.ศ.2556   หลักสูตรบริหารธุรกจิบัณฑิต (สาขาการตลาด)  

   มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 พ.ศ.2558   หลักสูตรบริหารธุรกิมหาบัณฑิต (สาขาผูประกอบการ)  

   มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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